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El presente plan de negocio tiene como propósito la Implementación de agencia de turismo 
participativo con ruta cultural en Lima. 
La muestra está constituida por 400 personas de diferentes países, el instrumento de medición 
que se utilizo fue una encuesta en la cual las preguntas se enfocan en las diferentes actividades que 
realiza el turista cuando llega al Perú. De esta manera podemos llegar a conocer sus preferencias para 
poder aplicarlas en este proyecto. 
Con los datos obtenidos se puede identificar que los turistas que visitan al Perú para ellos uno de 
los mayores atractivos es la gastronomía obteniendo un porcentaje de 19% y seguido de ello la cultura 
con un 13%. Es por ello por lo que la implementación que se está realizando se basa en rutas culturales 
donde se contemplan los diferentes platos típicos del Perú, así como también los diferentes 
instrumentos musicales y bailes que nos identifican. 
En relación con los resultados obtenidos se puede concluir que es de interés de las personas 
desarrollar en el Perú el turismo participativo, al menos uno de los tres servicios brindados se tomaría ya 
que este les permite conocer un poco más de la cultura. 
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En turismo cultural a nivel internacional en los últimos años ha tomado un lugar relevante 
respecto a los intereses y preferencias de los turistas extranjeros. 
 
La   búsqueda de nuevas experiencias y de conocer nuevas culturas ha llevado a los visitantes a ir más 
allá de conocer lugares sino en realizar actividades que enriquezcan su aprendizaje sobre la cultura 
que desean conocer.  Es así que el turismo cultura es una opción importante, la cual conlleva a la 
realización de actividades de gastronómicas, danzas típicas e instrumentos musicales.   Teniendo como 
finalidad contar con un panorama más amplio de lo principal de cada cultura y ellos mismo pueden 
valorar y apreciar su riquezas, costumbres y técnicas, sin perder la esencia del país que visitan. El 
privilegio del Perú es que cuenta con muchas riquezas, las cuales facilitan que nuestros clientes 
adquieran nuestros servicios. 
 
En el Capítulo I informa que según PROMPERÚ el crecimiento en llegadas de extranjeros en el 
año 2019 fue de 1462 millones, siendo 3,8% más en comparación del año 2018. Abriendo así las 
puertas del mercado cultural peruano, nuestro plan de negocio brindará un servicio de calidad en la 
enseñanza de platos típicos peruanos, danzas autóctonas, e instrumentos musicales que representan 
nuestra cultura. Siendo el objetivo del presente proyecto realizar un plan de negocio para 
implementar una agencia de turismo participativo con ruta cultural en Lima. 
 
En el Capítulo II se detalla los objetivos de mercadotécnica la cual ayuda al reconocimiento de 
la marca ante el público objetivo, además de las principales estrategias para ser diferentes entre 
nuestros competidores. Respecto al posicionamiento optamos por el de tipo usuario ya que contamos 
con un grupo de visitantes con estilo de vida viajero, que les gusta tener nuevas experiencias 
culturales en cada ciudad o país que visiten. Finalmente contar con los suficientes instrumentos 











En el Capítulo III aborda la organización interna de la empresa, el estudio a nivel microentorno 
y macroentorno, además la propuesta de valor propone brindar un servicio a nuestros clientes el cual 
disfruten y puedan realizar las diferentes rutas culturales de manera participativa.  
 
En el Capítulo IV detalla la participación del personal involucrado, costeo de sus salarios y 
beneficios sociales, además los costos que corresponden a los gastos intangibles y tangibles, 
clasificación de los costos por cada servicio a ofrecer. Por último, la proyección de los gastos al 
comienzo del primer año y los 4 respetivamente. 
 
En el Capítulo V aborda el presupuesto de la inversión, las personas quien brindaran el capital 
de trabajo y la estructura de la financiación. Finalmente, el detalle completo de los estados financieros 











1. CAPÍTULO UNO - ELMERCADO 
 
1.1. Análisis del servicio 
1.1.1. Situación actual del servicio 
 
 Descripción del servicio 
 
El turismo participativo es una forma donde el turista puede disfrutar en 
aprender diferentes experiencias en su visita a Lima, es por ello que nuestro plan 
de negocio ofrecerá a nuestros clientes realizar actividades típicas del Perú para 
que así puedan sentirse partícipes de la cultura. 
 
SOLARA S.A.C. brinda un servicio de calidad con personal calificado en 
la enseñanza de platos típicos, danzas autóctonas e instrumentos 
representativos del Perú. Además, contaremos con la ayuda de anfitriones y 
expertos para que cada turista experimente nuevas costumbres y desarrolle 
destrezas que le permitirán tener conocimiento y satisfacción por conocer algo 
en nuestro país. 






 Tipo de servicio 
 












El servicio consiste en que un anfitrión que es 
un chef peruano detalle los ingredientes y la 
preparación de un plato típico, luego el turista 
participa siguiendo las indicaciones con ello es 
capaz de realizar parte de nuestra 
gastronomía, peruana. 
1. Ceviche 
2. Lomo saltado 
3. Ají de gallina 
4. Papa a la 
Huancaína 
2. Ruta Cultural Danzas 
Típicas (Participación 
en clases de bailes 
típicos) 
El segundo servicio se basa en dar lecciones 
breves de danzas típicas del Perú, con ello 
daremos a conocer nuestras raíces peruanas. 
1. Marinera 
2. Huaylas 
3. Danza de la boa 
 
Dicha clase contará con un profesor de baile 
y vestuarios alusivos a la danza. 








El último servicio es la enseñanza de 
diferentes instrumentos musicales, tales 
como: de viento y percusión. El profesor de 








Fuente: Elaboración propia 








Tipo de servicio 
 





 Servicio con personal capacitado en la enseñanza de gastronomía, 
danzas típicas e instrumentos peruanos. 
 Se ofrece a los clientes una atención cordial y precisa. 
Debilidades 
 Dependencia de nuestro proveedor para ofrecer el servicio. 
 Servicio solo se brindará en Lima. 
Oportunidades 
 Crecimiento de turismo. 
 Cada vez más el Perú toma mayor relevancia como destino turístico 
mundial. 
Amenazas 
 Apertura de mayores aeropuertos internacionales. 
 Lugares atractivos dentro del país de mayor interés que los de Lima. 
 
 









Tabla 3: Matriz de Operacionalización de Variables 

















¿Cuál es el mercado 
potencial del turismo 
cultural en Lima? 
Identificar el mercado 
potencial del turismo 
cultural en Lima 
Si existe mercado potencial 
































- ¿Cuál es el perfil del 
consumidor que estaría 
interesado en el turismo 
cultural en Lima? 
- ¿El turista está interesado 
en los tipos de actividades 
culturales de Lima? 
- Conocer el perfil del 
consumidor que 
estaría interesado en 
el turismo cultural en 
Lima 
-Conocer si el turista 
está interesado en los 
tipos de actividades 
culturales de Lima 
 
 
- El perfil del consumidor si 
estaría interesado en 
turismo cultural en Lima 
-Los Turistas si están 
interesados en los tipos de 































Fuente: Elaboración propia 





1.1.2. Análisis del sector 
 
En Perú contamos con dos aeropuertos internacionales, uno ubicado en la ciudad de 
Chiclayo y otro ubicado en la capital de Lima. Pero el primero solo tiene una 
participación del 4% de ingresos de turistas extranjeros. 
El turismo es promovido por el Ministerio de Comercio Exterior y de Turismo 
(MINCETUR), quienes organizar el desarrollo y realización de proyectos de interés 
turísticos que ejecute cualquier gobierno local, regional o públicos. Los proyectos deben 
ser sostenibles cumplimento las políticas de cada sector y que contribuya al crecimiento 
económico y social de nuestro país. Asimismo, existe la Comisión de Promoción del Perú 
para la Exportación y el Turismo- PROMPERÚ, organismo adscrito al MINCETUR y 
constituye un pliego presupuestal. Cuentan con la potestad de formular, aprobar, 
evaluar y ejecutar la promoción de bienes y servicios de exportación. Además del turismo 
interno y receptivo, cumpliendo tareas de promoción y difusión de la imagen del Perú 
 
Desde 1997, PROMPERÚ elabora anualmente el Perfil del Turista (PTE), donde se 
encuentran las características, los hábitos, gastos e intereses de los extranjeros que 
realizan su viaje a nuestro país. PROMPERÚ, efectúa encuestas por intercepción en los 
puntos de salida a nivel nacional más relevantes, siendo realizado en los 4 trimestres del 
año a turistas extranjeros de 15 años en adelante; quienes tienen diferentes motivos de 
viaje. 
 
En el año 2019, PROMPERÚ informó que el crecimiento en el flujo de viajes a nivel 
mundial fue de 1462 millones de llegadas, siendo 3,8% más en comparación al año 2018. 
Asimismo, las llegadas a Sudamérica disminuyeron, siendo 35,6 millones de ingresos, 
correspondiente a -4% a comparación del año anterior. Por último, en el ingreso de 
turistas a Perú también se verifica una disminución de -1% versus el año 2018 siendo 
4,37 millones de llegadas. Los extranjeros más frecuentes que visitan el país son de Chile, 
Colombia y Uruguay que pertenecen a Sudamérica. Con respecto a otros continentes 
son los turistas provenientes de Estados Unidos, Costa Rica, Italia, Holanda, Francia, 
Reino Unido con mayores visitas a Perú. 






Los principales tipos de turismo en el Perú son el turismo cultural, el turismo de 
aventura, turismo gastronómico, ecoturismo o turismo naturales, turismo vivencial. El 
primero corresponde a vivir experiencias donde se conoce diferentes elementos o 
rasgos de una determinada sociedad o destino. En el Perú existe una gran variedad de 
destinos, debido que cuenta con lugares históricos, exóticos y de gran trascendencia. 
Tales como conocer Museos, lugares con espectaculares como Machupicchu, entre 
otros. 
Respecto al turismo de aventura, los turistas disfrutan de un entorno natural lleno de 
adrenalina, sensación de aventura y de correr el riesgo. Entre las actividades más 
realizadas encontramos el trekking, canotaje extremo, entre otros. Luego se encuentra 
el turismo gastronómico donde la mayoría de turistas que visitan el Perú lo hacen por 
nuestra variedad gastronómica. Los platos típicos más solicitados son: El Ceviche, El 
Lomo Saltado, entre otros. 
En el caso del Ecoturismo o turismo natural, se entiende como la vista a lugares con 
biodiversidad, con enfoque de mantener la sostenibilidad, la preservación y apreciación 
de la naturaleza. Por último, el turismo vivencial en el Perú, se desarrolló por la necesidad 
desde tiempos pasados a compartir nuestros orígenes, estilos de vida, costumbres para 
así contar con un intercambio cultural. En ese sentido, consiste en que el turista deje de 
ser espectador y participe en las actividades de los pobladores o comunidades que visita. 
Esto significa que apoya en los quehaceres, se conecta con las tradiciones de la cultura. 





1.1.3. Situación actual de la oferta 
 
En el año 2019, se ha recibido aproximadamente más 4 millones extranjeros, los cuales 
vienen con la finalidad de realizar nuevas experiencias y conocer nuevos lugares en 
nuestro país. No obstante, en dicha cifra se encuentran los migrantes venezolanos 
quienes por conflictos internos- políticos de su país ingresaron a nuestra patria. 
 
 










 Según la figura N°1, detalla la evolución de llegadas de turistas extranjeros a Perú, 
correspondiente entre los años 2015 al 2019. En el último año, el ingreso de los 
migrantes venezolanos disminuyó a comparación del año 2018. Siendo de 4 122 
216 personas, reduciendo en el número de ingresos de extranjeros. En ese sentido, 
esta reducción se fija principalmente en la frontera norte, donde un impacto de - 
37 % en el número de llegadas. 















- En la siguiente figura N° 2, se muestra que el año 2019, el Perú ha recibido a varios turistas 
de diferentes países, Chile cuenta con un porcentaje (30%), EEUU (15%), Ecuador (7%), 
Argentina y Colombia (5%), Brasil y España (4%), México y Francia (3%), Canadá, Alemania, 
Italia y Reino Unido (2%), Bolivia y Australia (1%) y otros (14). 




 Servicios similares 
 
Según el MINCETUR, en el Perú se han inscrito 17,200 prestadores de servicios, donde 
se encuentran agencias de viajes y turismo, restaurantes, hospedajes, guías de 
montaña y turismo. Dichos establecimientos se encuentran en el “Directorio Nacional 
de Prestadores de Servicios Turísticos Calificados” en la página web del MINCETUR. 
Cabe señalar que, a fines del 2016, se implementó el Plan de Apoyo para la 
Formalización del sector Turismo. 
 
 
En aquel tiempo, el directorio mantenía registrado solo a 12,448 prestadores 
de servicios turísticos; dando por resultado un crecimiento del 38% de dichas 
empresas. Asimismo, para el año 2018 más de 2,200 establecimientos turísticos 
también se unieron al directorio. La viceministra Liz Chirinos, pronostica que para el 
2019 habrá un aumento del 15% de nuevos inscritos a la plataforma. 
 
En la actualidad, el departamento de Cusco presenta la mayor cantidad de prestadores 
de servicios turísticos inscriptos en el Perú (6,810), seguido por Lima (3,639), Arequipa 





Capítulo I: EL MERCADO 
 
 











Agencia que brinda 
experiencias gastronómicas 
y culturales del Perú. 
Viaje Interactivo (DARK RIDE): 
Un recorrido con efectos especiales por la historia 
de la Gastronomía Peruana. 
 
Cooking Experience: 
Aprende de manera divertida a preparar los 
platos más representativos de nuestra gastronomía. 
 
Pisco Experience: 
Ingresa a nuestro viñedo, aprende del Pisco y prepara tu propio 
Pisco Sour en nuestro bar de los años 20. 
 
The Taste Of Perú: 
La recreación de un típico mercado peruano con una espectacular 
puesta en escena acompañado de danzas típicas, además de una 
degustación en 12 tiempos de lo mejor de nuestra gastronomía. 
Dirección: 
 











EXPLORE & TASTE 
Agencia  que ofrecen 
experiencias relacionadas con la 
gastronomía y cultura peruana. 
Cuentan con expertos en 
comidas, tragos y salsa. 
Detallando los secretos de sus 
productos, cocina y baile. 
LAS EXPERIENCIAS QUE OFRECEN SON: 
Descubre el mercado y la cocina ( Chef Israel Laura). 
 
Los Secretos del Pisco: “Cata, crea y disfruta” (Ricardo) 
Secretos Culinarios en el Perú: (Chef Jason) 
Comida Peruana sana y sabrosa (Chef Natural) 
CHEFS PROFESIONALES 
Comidas y bebidas autóctonas del Perú. 
Punto de encuentro restaurantes céntricos de Lima. 
Dirección: 
 
Pasaje Sucre 164 dpto. 
501, Miraflores. 
 





Fuente: Elaboración propia 






 Producción de los últimos 5 años 
 
Debido a la disminución de llegadas de extranjeros venezolanos en el año 2019, se 
presentó un crecimiento del 4,9% en el ingreso de otros extranjeros a nuestro país. 
Considerando únicamente los arribos por el Aeropuerto Internacional Jorge Chávez, 
el crecimiento sería del 6 %. 
 









Fuente: MINCETUR l Elaboración: PROMPERÚ (2019) 
 
 
 Según muestra la figura N° 3, se detalla la evolución en el ingreso de turistas 
extranjeros a Perú, sin considerar la cifra de migrantes venezolanos. En los últimos 
años, se detecta el ingreso de extranjeros al país siendo el año 2018 un total de 3 
841 157 a diferencia del año 2019 con una cifra de 4 030 540 de visitantes. 




 Precio al cliente 
El precio que se le otorgará a cada actividad corresponde si quiere contar con uno o 
dos paquetes, los mismos que variarían por los siguientes factores. 
- Actividad para realizar: Cada actividad tiene una propuesta diferente entre lo 
gastronómico, las danzas típicas y los instrumentos musical el precio varía según 
su elección. 
- Gastronómico: Contamos con diferentes platos típicos, el precio corresponde al 
paquete donde brindaremos 2 platos de entrada y dos de fondo y una bebida 
de cortesía. 
- Danzas Típicas: Existen diferentes danzas en nuestro País, las que ofreceremos 
son Marinera, Huaylas y Danza de la boa. Además de contar con vestimenta de 
la danza. 
- Instrumentos Musicales: Cada región de nuestro país desarrolla un instrumento 
musical en especial y nosotros queremos juntarlos en la capital y cada cliente 




Nuestras actividades Gastronómicas se desarrollarán en un restaurante Miraflores 
ya que es un distrito muy conocido por los turistas, además de ser céntrico. 
Para el desarrollo de las actividades de danzas típicas serán desarrolladas con 
profesores especializados en cada baile típico ya sea de marinera, huayno u otro 
ritmo de interés del turista. 
La enseñanza para que cada turista pueda aprender instrumentos musicales se 
desarrollará en lugares estratégicos donde el cliente pueda sentirse más cómodo 
como en los parques. 




 Compradores y consumidores 
 
Nuestros principales compradores son los turistas extranjeros los cuales tengan 
interés en aprender cosas que se desarrollan solamente en el Perú. La gastronomía 
es uno de los atractivos que más se resalta por los que visitan nuestro país. Es por 
ello, que nos estamos enfocando en realizar experiencias culturales que los hagan 
identificarse y que puedan surtirse parte de nuestro Perú. 
 
Las experiencias van dirigidas a todos los turistas sin límite de edad pueden realizarlo 
tanto niños como adultos, los cuales tengan el deseo de aprender y disfrutar nuevas 
experiencias. No obstante, la edad de los turistas que más realizan viajes a nuestro 
país se encuentra entre 25 a 34 años, siendo trabajadores del sector privado, 
independiente y público. 
 




Fuente: MINCETUR l Elaboración: PROMPERÚ (2019) 
 
 
- Según muestra el gráfico N° 1 los visitantes extranjeros tienen más afinidad 
en viajar por su cuenta, siendo un porcentaje de 70% y solo el 30% señala 
que adquirió un paquete turístico. 




Gráfico 2: Adquisición de Paquete Turístico (porcentaje) 
 
Fuente: MINCETUR l Elaboración: PROMPERÚ (2019) 
- Respecto al gráfico N° 2 informa sobre la adquirió del paquete turístico, se 
encontró los siguientes datos: el 48% lo compró través de una agencia de viajes 
física, el 23% por internet y el 29% no sabe porque su empresa lo había 
solicitado. 
 
Gráfico 3: Contrató algún servicio por Internet para su viaje al Perú (% Total Múltiple) 
 
 
Fuente: MINCETUR l Elaboración: PROMPERÚ (2019) 
- En la gráfica N° 3, los turistas contrataron los siguientes servicios por internet, 
antes de llegar a su viaje a Perú: El 43% compro transporte aéreo 
internacional, el 49% indica no haber solicitado ningún servicio, el 17% 
transporte aéreo dentro del Perú (entre ciudades). Luego el 13% transporte 
interno en las ciudades visitadas. El 17% adquirió el servicio de alojamiento. 
Solo el 5% contrato transporte terrestre dentro del país y el 1% transporte 
terrestre internacional. 














Empresa que cuenta con conductores capacitados y un servicio de 
transporte de alta calidad que contribuye a una movilización optima de los 
pasajeros. 
Servicios: 
 Transporte de colaboradores diariamente 
 Recojo y traslado de tripulaciones 
 Recojo de personal corporativo 
 Traslado de personal a capacitaciones 
 Transporte para eventos corporativos 
Correo: akimovil@hotmail.com 
Dirección: Jirón Cartagena 379 Pueblo Libre, Lima 
15084, Cercado de Lima. 




WhassApp: + 51 991 140 279 
 
 
TOTAL MUSICIAN es una escuela de música fundada en setiembre del 
2007, nos dedicamos a la enseñanza teórica y práctica en canto, guitarra, 
cajón, violín, batería, saxo, quena, preparación para universidades de 
música y más. 
Servicios: 
 Clases de canto 
 Clases de instrumentos musicales 
 Clases de música 
Dirección: Av. Cesar López Rojas. San Miguel 
Celular: +51 917 727 100 
Web: https://totalmusicianperu.com/ 












20 años dedicado al arte, difundiendo la Danza y la Música en todos sus 
géneros. desde este año creciendo cada día más, con nuevos locales, 
nuevos convenios, nuevos profesores, nuevos proyectos. Y además con lo 
nuevo del baile Fusión con nuestra nueva metodología JVC Dance. 
Folklore Fitness. Servicios: 
 Danzas Peruanas 
 Danzas Internacionales 
 Bailes Modernos 
 Coreografías 
 Vestuarios de todas las Danzas 
 










Espacio para aprender a cocinar de manera fácil, simple y social. 
Servicios: 
 Taller de Cocina Interactiva. 
 Cursos de Cocina. 
 Alquiler de Espacios 
 Talleres Demostrativos Tipo de clases: 
 Clases Corporativas 
 Clases Privadas 
 Clases a domicilio (Catering) 
Correo: reservas@cookclub.com.pe 
Dirección: Av. Roca y Boloña 134, 
Miraflores Frente al Parque Tradiciones 






Fuente: Elaboración propia 





1.1.4. Situación actual de la demanda 
 
 Información histórica 
 
Según el MINCETUR, en su reporte de turismo en el año 2019, el ingreso 
de los turistas extranjeros llegó a un total de 4 millones 372 mil, lo que 
representa a una disminución del 1,1%. La llegada de los visitantes fue 
en la siguiente secuencia: Chile (3,2%), Ecuador (15,8%), Bolivia (18,7%) 
y Brasil (9,1%); compensaron la disminución con la llegada de japoneses, 
siendo el (-14,4%) y los ingleses con (-3,8%). Es preciso indicar que los 
extranjeros que presentan mayor gasto en el Perú son de Estados Unidos 
(US$ 1 389), España (US$ 1 328) y Francia (US$ 1 246). Asimismo, 
respecto a los lugares turísticos, museos y áreas naturales se evidenció 
que el Santuario Histórico de Machu Picchu, recibió la mayor afluencia 
siendo de (0,7%) equivalente a 1 585 262 de personas. 
 
Por otro lado, las cifras de la Corporación Peruana de Aeropuertos y 
Aviación Comercial (CORPAC), indicó que en el 2019 existió un 
movimiento de pasajeros que superó los 40 millones, representando un 
aumento de 7,4% en comparación con el año 2018. El Aeropuerto 
Internacional Jorge Chávez tiene la participación del 63,5% del total y el 
Aeropuerto Internacional Alejandro Velasco Astete el 9,8%. 
 
Respecto, a la llegada de turistas residentes se verifica que Chile tiene la 
participación de (27,4%), EE.UU. (15%), Ecuador (7,8%), Colombia (5,1%) 
y Argentina (4,9%) explican el 60,2% del total de llegadas. 
 
En el caso de los bloques geográficos, Sudamérica mantiene la mayor 
participación de turistas que ingresan al Perú, siendo un porcentaje de 
57% del total, a pesar de mostrar una disminución de 5,2% debido al 
efecto de Venezuela. 





 Factores determinantes 
 











Nivel de renta disponible: 
Corresponde a la cantidad de dinero que cuenta el 
consumidor para gastar en la compra en el turismo, después 
de haber pagado las cosas básicas. 
Precios del destino: 
Los precios tienen un papel relevante en la demanda 
turística. Un aumento en los precios implica una disminución 
de su demanda, sin embargo, no supone una disminución de 
la demanda de turismo realizada por un 
individuo. 
Precios de los destinos competitivos: 
Los precios de los destinos competitivos o sustitutos, influyen 
de manera relevante a la demanda del destino turístico, ya 
que si los precios de viaje como de estancia, son menores a 
los del destino turístico elegido, puede tener un impacto 








Relativos a las 
unidades 
demandantes 
Gustos y preferencias del turista: 
Se trata de factores de motivación, sociológico, psicológico 
formas y estilos de vida, tiempo de ocio, 
nivel cultural, costumbres, creencias ideológicas y religiosas, 
entre otros (OMT, 1998). 
Motivación: 
La motivación para viajar representa el estímulo inicial que 
pone en marcha todo el proceso decisorio. 
Según Maslow (1987), estas motivaciones son determinadas 
por una serie de factores que afectan jerárquico según la 
necesidad que satisfagan. 
A medida que se van satisfaciendo en un determinado grado, 
van apareciendo otras de rango superior. En total existen 
cinco tipos de necesidades (Santesmases et al, 2003): 



















Los elementos socioculturales son aquellos factores que 
describen el de una persona, en este caso turistas. Los factores 
son: la edad, el sexo, la profesión, el empleo, estado 
civil, nacionalidad, actividad económica, etc. Estos factores 
permiten identificar cuáles son los turistas que visitan un 
destino y de esta manera poder cumplir con sus expectativas. 
Tiempo de ocio: 
Nos ayuda a determinar la capacidad para viajar, debido a que 
si cuenta con mayor tiempo libre, mayor disponibilidad para 
viajar. 
Además, hay factores como las vacaciones, días feriados, 
puentes, etc. que impactan de manera positiva la curva de 
demanda. 
Factores geográficos: 
Son aquellos con la cercanía, el clima o atractivos del lugar, 
que son condiciones favorables para que los individuos 






Gastos de publicidad: 
Son aquellos que se gastos para promocionar los destinos 
turísticos, tales como ciudades, zonas, países donde se busca 
al cliente potencial. Con ello, tener un rol significativo en la 
demanda turística. Dicha variable no es considerada 




La satisfacción del cliente es aquel juicio comparativo que 
hace una persona a partir del desempeño que obtiene de un 
producto o servicio, en relación con las 
expectativas que tenia del mismo (Kotler, 2006). 





 Cálculo de la demanda 
 
 














Fuente: Elaboración propia 
Descripción propia: 
n= para “n” se ha tomado nuestro mercado efectivo por el 18% que según PromPeru es el 
crecimiento que Perú ha obtenido en el último año con respecto al turismo participativo. 
p= precio promedio de los servicios 
 
q= según Mincetur los extranjeros que visitan al Perú a vacacionar es una vez en el año. 
Q = 3,414.52 45.00 1.00 
Q = npq 
Q = 153,653.33 
n= 
  18,969.55 x 1 8  
3,414.52 
p = 45 
q = 1 





 Tipo de la demanda 
 
Según nuestra investigación podemos indicar que la demanda de nuestro 
servicio se encuentra insatisfecha, ya que solo hay servicios de turismo 
gastronómico, cultural, aventura, entre otros, pero no ofrecen a los turistas ser 
participantes de actividades representativas en Lima. Como son nuestros 
servicios de (preparación de platos típicos, enseñanza de bailes peruanos y 
tocar instrumentos musicales). Además, nosotros ofrecemos rutas a elección 
del cliente, ofreciendo variedad y seguridad en nuestros servicios. 





Según Alvarez Richard (2017). En su tesis “Evaluación del 
Turismo Vivencial en la Comunidad de Chahuaytire”, tiene como 
objetivo general verificar la situación actual del turismo vivencial de 
dicha comunidad que se encuentra en el distrito de Pisaq, provincia 
de Calca de la ciudad de Cuzco. La metodología usada fue 
descriptiva, ya que detallaron datos de la zona y evaluativa porque 
se determinó la situación real del turismo. En ese sentido, el aporte 
que ha brindado en ésta tesis señala que es importante que se 
realice constantemente una promoción turística, que el estado 
participe en su desarrollo, que exista organizaciones que emprendan 
en la difusión de las costumbres y culturas para una mejora notoria 
del lugar. Por ello, se llegó a la conclusión que la comunidad de 
Chahuaytire tendría un turismo vivencial con calificación que varía 
entre regular y bueno, debido que su principal actividad que es la 
textilería, si contribuye a su desarrollo económico. No obstante, no 
tienen muchos visitantes por la falta de difusión y porque la gran 
mayoría de las viviendas presentan una inadecuada infraestructura. 
Según Vilímková Olga (2015). En su artículo “Turismo vivencial – 
presentación de actividades y su impacto en la vida de algunas 
comunidades andinas en Perú”, tiene como objetivos investigar a las 
comunidades andinas que realizan el turismo vivencial, ver qué tipo 






de experiencias realizan a los visitantes y saber si el turismo vivencial 
beneficia o afecta a los pobladores. El método usado fue la 
observación en las comunidades de Puno (Lago Titicaca) y Cuzco. 
Esta investigación brinda un aporte significativo en saber que el 
turismo vivencial contribuye a la difusión de nuevas culturas, 
costumbres, tradiciones, hábitos diarios y desarrolla el intercambio 
cultural que proporciona ventajas y desventajas a las comunidades 
que la realizan. Por último, se determinó que el Perú cuenta con un 
crecimiento económico constante. Según lo mencionado por el MEF 
en un porcentaje de 5,5% entre los años 2016 y 2018, el flujo de 
turistas internacionales y nacionales aumenta continuamente. El 
turismo nacional e internacional es fomentado por el gobierno 
peruano, dentro del país, a través de campañas de promoción. Los 
tipos de actividades que se realizan en el turismo vivencial 
involucran actividades de campo y caminatas naturales, tales como: 
pastorear a los animales, producir alimentos agrícolas, entre otros. 
El turismo andino ofrece alojamiento, alimentos autóctonos, 
exposición de artesanía, que se involucren en las ceremonias y 
rituales, la más principal es la Pago Pachamama (Madre Tierra). Los 
comuneros de la zona tienen en cuenta los consejos de las agencias 
de viaje y de las ONGs. La aportación obtenida en esta tesis fue que 
gracias a la actividad turística en las comunidades andinas se ha 
desarrollado una mejor economía y un cambio positivo social, ya que 
los turistas respetan y admiran las vestimentas típicas, las danzas, el 
idioma, entreotros. 
Además, adquieren los productos artesanos, generando ingresos 
financieros a los pobladores. Con ello, se ha logrado que se arreglen 
las viviendas que se encuentran den hospedaje y sus alrededores. 
Sin embargo, en otro lugar como en Islas Uro del Lago Titicaca, en 
Puno, debido a las constantes visitas turísticas y a la rentable 
ganancia de productos a originado un incremento masivo sin 
restricciones, ya que las islas ahora son construidas a base de totora 
y botellas plásticas que terminan por afectar el medio ambiente. 






Finalmente, en la región de la sierra ha nacido nuevas oportunidades 
de empleo en el sector constructivo de carreteras y edificaciones, en 
actividades mineras, entre otros. Generando que sus pobladores 
dejen sus casas para ubicarse en los centros distritales o regionales, 
en ese caso territorios como el de Q´ eros en Cuzco están quedando 
completamente vacíos. Cabe mencionar que dicho lugar también 
ofrecía turismo vivencial, era muy conocido por los visitantes porque 
ofrecía aventura y romanticismo. Dando como resultado que las 
agencias de viaje busquen otras alternativas de destino para sus 
compradores. 
Según Pacompia Anny y Mamani Vidal (2018). En su tesis 
“Potencialidades para el desarrollo del Turismo vivencial y místico 
en el Lago menor de Wiñaymarca del distrito de Anapia”. Detalla 
como objetivos determinar y analizar las potencialidades de los 
recursos turísticos, para el crecimiento del turismo vivencial y 
místico en Anapia. El método de investigación utilizado fue la 
encuesta. Su aporte fue indicar que, para un crecimiento turístico, 
se toman en cuenta diversos factores tales como, los alimentos, las 
viviendas de hospedaje, los servicios comunes entre otros. Ya que a 
los turistas estos factores son relevantes antes de poder considerar 
realizar un viaje y el lugar de hospedaje. Se determinó que el distrito 
de Anapia es un lugar con variedad de recursos naturales, culturales, 
entre otros. 









- Según la Corporación de Manejo Forestal Sustentable, detalló que uno 
de los primeros países donde se incursionó el turismo vivencial fue en 
Santo Domingo, cuando los hermanos Byron y Budy Calazacón 
decidieron crear un centro cultural y a la vez turístico con el fin de 
mostrar la cultura tsáchila la cual no era muy conocida en ese entonces. 
Es por ello, que decidieron elegir unos terrenos pertenecientes a su 
familia y construir cabañas, senderos así mismo sembrar las plantas 
nativas de ese lugar. Luego de ello, con un lugar ya preparado para que 
el turista pueda disfrutar decidieron promocionarlo mediante folletos. 
Además, recorrían varios lugares en los cuales frecuentaban los turistas 
y les exponían por qué visitar ese lugar de Santo Domingo. 
 
- La Revista de Turismo Cultural, aporte al desarrollo cultural de países y regiones, 
indica que en Bolivia la UNESCO declaro que el año 1987 Patrimonio de la 
humanidad a la ciudad de Potosí. El cual, posee edificaciones de la época 
colonial: La Casa de la Moneda, mansiones de la Nobleza y barrios indígenas. En 
Ecuador, las Islas Galápagos que corresponden a 19 islas de origen volcánico del 
pacífico permanecen siendo las más populares por su variedad de especies 
endémicas. Por último, en Cartagena en Colombia es uno de los principales 
focos navieros del Nuevo Mundo en el año 1984. La UNESCO declaró como 
patrimonio de la humanidad. Debido que valientes militares son las más 
extensas de Sudamérica y son una muestra de la arquitectura castrense de los 
siglos XVI, XVII y XVIII. 






1.3. Investigación de mercado 
 
 Tamaño de la muestra 
 





Fuente: Elaboración propia 
 
- El tamaño de la muestra es de aproximadamente 4000000 de 
extranjeros los cuales llegan al Perú cada año. Para ello hemos 
tomado una muestra de 400 personas para poder realizar la 
captación de información. 
 






p= probabilidad a 
favor q= 
probabilidad en 
contra z= nivel de 
confianza 
e= error de muestra 
 
 




Fuente: Elaboración propia 





 Metodología de investigación para estudio de mercado 
 
 
La metodología de investigación que se ha realizado es cuantitativa ya que 
para poder obtener toda la información de la muestra se realizaron 
encuestas. El tiempo en que se ejecuto fue del 04.12.19 hasta el 10.12.19. 
 
 Instrumento de medición. 
 
El instrumento de medición que hemos utilizado es la encuesta, la cual ha 
constado de 13 preguntas. 
 
 Análisis y resultados. 
 
Tabla 7: Porcentaje de Sexos de los turistas 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Femenino 155 39% 
Masculino 245 61% 
TOTAL 400 100% 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 4: Sexo 
 
 





- Según el gráfico N°4, se verifica que la mayoría de los viajes a Perú son 
realizados por hombres siento un porcentaje de 61% y las mujeres de 39%. 






Tabla 8: Porcentaje de edades de los turistas 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
23 años 53 13% 
25 años 84 21% 
26 años 57 14% 
27 años 33 8% 
28 años 32 8% 
29 años 73 18% 
30 años 39 10% 
31 años 14 4% 
32 años 15 4% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 5: Edad 
 
 




-    Se valida que en el gráfico N°5 la mayoría de los jóvenes encuestados tienen 25 
años siendo un porcentaje de 21%, luego los turistas de 29 años con un 18%, el 
14% son de 26 años, el 13% de 23 años, el 10% corresponden a los que tienen 30 
años. Asimismo, el 8% son de 27 y 28 años y el porcentaje menor los de 31 y 32 
años con un porcentaje de 4%. 






Tabla 9: Porcentaje de nacionalidad del turista 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Alemania 24 6% 
Argentina 16 4% 
Australia 10 2% 
Bolivia 15 4% 
Brasil 43 11% 
Canadá 15 4% 
Chile 47 12% 
China 19 5% 
Ecuador 7 2% 
EEUU 41 10% 
España 61 15% 
Francia 18 4% 
Italia 56 14% 
México 18 4% 
Reino Unido 10 3% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 6: ¿Cuál es tu país de procedencia? 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
 
- Se detecta que el gráfico N° 6 la mayoría de los viajeros que vienen al Perú 
son de España, con un porcentaje de 15%, el 14% son italianos, 12% 
vienen de Chile, el 11% son brasileros, el 10% provienen de los Estados 
Unidos, el 6% de Alemania. Asimismo, el 5% son de China, los países 
como Argentina, Bolivia, Canadá, Francia y México solo ocupan el 4%, el 
3% son de Reino Unido y solo el 2% son australianos. 







Tabla 10: Porcentaje de motivos de viaje 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Vacaciones 380 95% 
Laboral 15 4% 
Familiar 5 1% 
TOTAL 400 100% 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 




Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
 
- Se evidencia que en el gráfico N° 7 que el 95% de los turistas extranjeros 
encuestados vienen al Perú por sus vacaciones, el 4% por motivos 
laborales y solo el 1% para reunirse con sus familiares. 







Tabla 11: Respuesta por contratación de agencia de viajes 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Sí 126 31% 
No 274 69% 
TOTAL 400 100% 
 
 
Fuente: Elaboración propia 








- Se verifica que en el gráfico N° 8 que la mayoría de turistas extranjeros no 
han solicitado los servicios de una agencia de viajes, siendo un 
porcentaje del 50% y solo el 31% si decidieron contratar. 







Tabla 12: Porcentaje del tipo de acompañante del turista 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Solo 142 36% 
Pareja 253 63% 
Familia 5 1% 
TOTAL 400 100% 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 9: ¿Con quienes ha realizado su viaje? 
 
 




- Según muestra el gráfico N° 9 los resultados obtenidos indican que la 
mayoría de los visitantes de otro país vendrían con su pareja (63%), los 
que viajarían solos son un (36%) y, por último, con un porcentaje de (1%) 
los que llegarían con su familia. 






Tabla 13: Porcentaje de días en hospedaje del turista en Perú 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
5 a 10 días 90 22% 
10 a más 310 78% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 









- En el gráfico N° 10 se valida que la mayoría de los encuestados siendo un 
78% visitarían el Perú por un promedio de 10 días a más y sólo el 22 % 
permanecería en el país de 5 a 10 días. Siendo una respuesta significativa 
para el turismo debido que tendrían más tiempo para requerir recorrer los 
lugares culturales del Perú. 





Tabla 14: Porcentaje de días en hospedaje del turista en Lima 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
0 a 2 días 93 23% 
2 a 4 días 291 73% 
4 a más días 16 4% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 








- En el gráfico N° 11 podemos analizar que el 73% de los turistas espera 
quedarse en Lima durante 2 a 4 días, luego un 23% entre 0 a 2 días y 
solo el 4% permanecería más días ya que estarían de 4 a más días. 





Tabla 15: Porcentaje de realización del turismo participativo cultural en los turistas 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
A) Sí 154 38% 
B) No 246 62% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 12: ¿Ha realizado turismo participativo cultural en algún otro país o ciudad? 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: 
- Se ha evidenciado en el gráfico N° 12 que la mayoría de nuestros turistas 
encuestados, no han participado en una actividad del turismo cultural abarcando 
el 62% y solo el 38% sí afirma haberlo hecho anteriormente. 





Tabla 16: Porcentaje de tipos de turismo participativo cultural realizado por el turista 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Gastronómico 78 19% 
Cultural 54 13% 
Aventura 7 2% 
Ecológico 20 5% 
Ninguno 231 58% 
Otro 10 3% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gráfico 13: ¿Qué tipo de turismo participativo cultural haz podido realizar? 
 
 





- Analizando el graficó N° 13 podemos entender que la mayoría de los extranjeros no han 
realizado alguna vez algún tipo de turismo participativo en un país o ciudad. Luego el 
turismo gastronómico está siendo aceptado satisfactoriamente en un 19%, seguido del 
turismo cultural con un porcentaje del 13%. Además, se valida que el 5% de los viajeros 
han sido partícipes del turismo ecológico. Y en resultados más reducidos obtuvimos que el 
2% fueron participantes del turismo de aventura y el 3% de otro tipo de turismo 
participativo. 





Tabla 17: Porcentaje de elección de tipos de turismo participativo cultural 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Participar en la preparación de: Ceviche, Lomo Saltado, 
Causa limeña, etc. 
256 64% 
Practicar Danzas Típicas tales como: Marinera, Danza 
de 
Tijeras, Huayno, etc. 
82 20% 
Tocar Instrumentos Musicales como: Zampoña, Cajón, 
Quena, etc. 
62 16% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 









- En el gráfico N° 14 señala que la mayoría de los encuestados informan que les 
gustaría participar en la preparación de platos peruanos, siendo el porcentaje de 
64%, en el caso de la práctica de bailes típicos fue aceptado en un 20% y los 
instrumentos musicales en un16%. 





Tabla 18: Porcentaje de aceptación por los turistas en contratar una agencia de turismo participativo cultural 
 
 
CALIFICACION FRECUENCIA PORCENTAJE 
Definitivamente si 145 36% 
Si 206 52% 
No 9 2% 
Tal vez 40 10% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 









- En el gráfico N° 15 se muestra que el 52% de los turistas contratarían los servicios de una 
agencia que ofrezca turismo participativo cultural en Lima, el 36% informa que 
definitivamente sí pedirían los servicios, luego el 10% respondió que tal vez podría 
contratarlo y solo el 2% brindó una respuesta negativa al no querer contar con dicho 
servicio. 





Tabla 19: Porcentaje de motivos al no contratar una agencia de turismo participativo cultural 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Falta de promociones 73 18% 
Agencia no conocida 8 2% 
Precios poco asequibles 150 38% 
Falta de variedad de servicios 132 33% 
Falta de garantía o seguridad 37 9% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 








- En el gráfico N° 16 se verifica que la mayoría de los turistas no aceptarían solicitar los 
servicios de una agencia de turismo participativo cultural si no presentan precios 
asequibles en sus servicios, el 33% si no hay variedad en sus servicios, después el 18% no 
aceptaría si no dan algún tipo de promoción, el 9% si no dan garantía o seguridad y por 
último el 2% sí verifica que desconocía. 





Tabla 20: Porcentaje de aceptación en contratar el servicio de turismo participativo cultural a través de una agencia de viajes 
 
 
CALIFICACIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
Si 159 40% 
No 241 60% 
TOTAL 400 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 









- Según el gráfico N° 17 podemos entender que la mayoría de los viajeros no ve 
conveniente contratar los servicios de una agencia de viajes para requerir el 
servicio de turismo participativo cultural, el porcentaje obtenido fue de 60% y solo 
el 40% si acepto contratar las agencias para solicitarlo. 





1.4. Planificación del mercado 
 
 Tamaño del mercado 
 
En el Perú ingresan aproximadamente 2,337.893 de extranjeros a través del 
Aeropuerto Jorge Chávez en Lima y el 65 % de ellos vienen por vacaciones y 
el 73% de ellos deciden vacacionar en Lima siendo un total de 1,109,330.23 
Del total de nuestro mercado potencial el 38% de los extranjeros nos 
indicaron que ya habían realizado turismo cultural participativo en otros 
países por lo que nuestro mercado disponible es de 421,543.49 de 
extranjeros. El 15% de los extranjeros nos indicaron que “si” contratarán una 
ruta Cultural por Lima y el 30% de ellos se hospedan en Miraflores. 
 
Tabla 21: Tipos de mercado 
 
MERCADO POTENCIAL 
EXTRANJEROS QUE INGRESAN A TRAVES DEL AEROPUERTO DE LIMA 2,337,893 
POBLACIÓN POR VISITA VACACIONAL % 65% 
POBLACIÓN QUE LLEGA A VACACIONAR SOLO A LIMA % 73% 
TOTAL MERCADO POTENCIAL 1,109,330.23 
MERCADO DISPONIBLE 
TOTAL MERCADO POTENCIAL 1,109,330.23 
PERSONAS QUE HAN REALIZADO TURISMO CULTURAL % 38% 
TOTAL MERCADO DISPONIBLE 421,545.49 
MERCADO EFECTIVO 
TOTAL MERCADO DISPONIBLE 421,545.49 
TURISTAS QUE REALIZAN ACTIVIDADES CULTURALES EN EL PERU % 15% 
PERSONAS QUE SE HOSPEDAN POR MIRAFLORES % 30% 
TOTAL MERCADO EFECTIVO 18,969.55 




 Pronóstico de ventas (en unidades y valores) y participación de mercado. 
En el primer año de lanzamiento de los servicios que se brindarán se 
pretende obtener la siguiente participación en el mercado. 









RUTA CULTURAL GASTRONÓMICA 64% 
RUTA CULTURAL DANZAS TÍPICAS 20% 
RUTA CULTURAL INSTRUMENTOS 
MUSICALES 16% 
 




 Perfil del cliente/consumidor 
 




Fuente: PROMPERÚ, (2019) 
 
- En el siguiente gráfico N° 18, se muestra que en el año 2019 el Perú ha 
recibido a turistas extranjeros siendo el porcentaje mayor el del sexo 
masculino con un porcentaje de 60% y el femenino de 40%. 





Gráfico 19: Perfil de Turista Extranjero 2019(Edad) 
 
 
Fuente: PROMPERÚ, (2019) 
 
- Este grafico N° 19 representa el promedio de edades, correspondiente 
a los visitantes extranjeros en el año 2019, entre 15 y 24 años (13%), 25 
y 34 años (32%), 35 y 44 años (21%), 45 y 54 años (17%), 55 y 64 
(11%) y 7% son 65 años a más. 
 
 
Gráfico 20: Perfil de Turista Extranjero 2019 (Estado Civil) 
 
Fuente: PROMPERÚ, (2019) 
 
- En el gráfico N° 20, se detalla el estado civil de los turistas que ingresaron a 
Perú en el año 2019, se verifica que el 42% se encuentran solteros, el 46% está 
casado o es conviviente, el 10% es parte de una pareja no casado ni conviviente 
y el 2% no precisa. 






Gráfico 21: Perfil de Turista Extranjero 2019 (Grado de Instrucción) 
 
 
Fuente: PROMPERÚ, (2019) 
 
- En el gráfico N° 21 se muestra el grado de instrucción podemos verificar 
que la mayoría de turistas (45%) son universitarios, (14%) secundaria, 
(13%) técnica, (12%) maestría, (9%) post grado, (10%) doctorado (4%) 
y el 1% primaria. 
Gráfico 22: Perfil de Turista Extranjero 2019 (Ocupación) 
 
 
Fuente: PROMPERÚ, (2019) 
 
- En el gráfico N° 22, los visitantes extranjeros que llegaron a Perú tienen 
diferentes ocupaciones, el 44% son trabajadores del sector privado, 19% 
trabajadores independientes, 16% trabajadores del sector público, 6% 
jubilados, 10% estudiantes, 2% ama de casa, 2% desempleado y 1% no 
precisa. 






Gráfico 23: Ingreso Familiar Anual 2019 
 
Ingreso familiar anual % % 
Menos de US$ 20,000 28% 
De US$ 20,000 a US$ 39,999 23 23% 
De US$ 40,000 a US$ 59,999 13 13% 
De US$ 60,000 a US$ 79,999 9 9% 
De US$ 80,000 a US$ 99,999 7 7% 
De US$ 100,000 a US$ 119,999 6% 
De US$ 120,000 a US$ 139,999 3% 
De US$ 140,000 a US$ 159,999 3% 
De US$ 160,000 a US$ 179,999 2% 
De US$ 180,000 a US$ 199,999 1% 
US$ 200,000 o más 5% 
 
Fuente: PROMPERÚ, (2019) 
 
- En la tabla N°23 informa el ingreso familiar anual de los turísticas que 
visitaron el Perú en el 2019. 
 





Fuente: PROMPERÚ, (2019) 
 
- En el gráfico N° 24, los visitantes extranjeros que llegaron a Perú tienen 
diferentes ocupaciones, el 44% son trabajadores del sector privado, 19% 
trabajadores independientes, 16% trabajadores del sector público, 6% 
jubilados, 10% estudiantes, 2% ama de casa, 2% desempleado y 1% no 
precisa. 






2. CAPÍTULO DOS – PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
2.1. Objetivos de mercadotecnia 
 
Los objetivos que nuestra agencia realizará son las siguientes: 
 
1. Dar a conocer la marca entre el público objetivo: La finalidad es definir las 
acciones para impactar antes nuestros clientes, tales como: 
 La creación de post sobre nuestros servicios, sus promociones, 
contenido valioso para nuestros clientes. 
 Regalar productos con el nombre de nuestra marca en lápices, 
gorros, libretas, etc. Asimismo, regalarlos en festivales locales o en 
eventos, como ferias, etc. 
2. Captar nuevos clientes: Es importante lograr que se aumente la base de 
clientes de la marca. Por ello realizaremos descuentos y ofertas, como en el 
caso de sorteos por nuestras redes sociales. Con la finalidad de conseguir 
más seguidores. 
3. Posicionarnos en la mente de nuestros clientes: Realizaremos una 
publicidad vistosa, moderna y atractiva para que muestre el estilo de 
nuestra agencia. 
2.2. Estrategias 
2.2.1. Estrategia genérica de PORTER 
 
SOLARA S.A.C. tendrá la estrategia de diferenciación en las siguientes 
variables: 
1. Características del servicio: 
- Contará con experto que brinden la enseñanza idónea en la realización 
de cada actividad (participación de comidas típicas, enseñanza de 
bailes culturales e instrumentos peruanos). 
- Las actividades culturales puedes ser seleccionadas a su elección, es 
decir pueden dar detalles de cómo sería el itinerario (tiempo, lugares, 
etc). También brindaremos 100% de seguridad y garantía en nuestros 
servicios, siempre velando por la integridad de nuestros visitantes. Por 
ello, nuestros proveedores serán evaluados en la calidad de sus 
servicios, como es el caso de nuestro proveedor TaxyVan Perú quienes 
transportan a nuestros clientes. 






2. Características del mercado: 
- En las rutas culturales se realizarán temáticas alusivas a la 
participación que cada turista. 
- Se brindará vestimenta típica. 
- Fotografía personalizada (fotos en buena calidad y edición). 
3. Características de la empresa: 
- Identidad: nuestra identidad corporativa corresponde al diseño de 
nuestra marca, en ella hemos escogido colocar los 3 servicios que 
brindaremos, seguido del nombre Solara S.A.C. que significa las 
primeras letras de los apellidos Solano y Lara socias de este plan de 
negocio. Colocamos colores acordes a nuestra cultura como son el rojo 
y blanco, con ello tener una imagen atractiva, moderna y atrayente a 
nuestros clientes. 
- Valores: Dentro de nuestros principales valores están (Calidad y 
excelencia en el servicio, amabilidad, confiabilidad, pasión y 
compromiso) 
- Responsabilidad social: Como apoyo a nuestras comunidades 
estaremos realizando campañas navideñas, apoyo en defensa del 
medio ambiente. Con la finalidad de aportan y mejora de nuestro país. 
2.2.2. Estrategia de posicionamiento 
 
Kotler y Armstrong (2007) alega que, en marketing de posicionamiento de 
marca corresponde a que el consumidor pueda llegar a reconocerlo respecto 
el resto de sus competidores. El posicionamiento otorga a una corporación, 
una imagen propia en la mente del consumidor, que le hará diferenciarse del 
resto de su competencia. Esta imagen propia, se construye mediante la 
comunicación activa de atributos, beneficios o valores distintivos, a nuestro 
público, o segmento objetivo, previamente seleccionados en base a la 
estrategia empresarial. El posicionamiento es un referente de percepción al 
cliente sobre el producto y mezcla de marketing en comparación con los 
demás productos existentes en el mercado. 






En SOLARA S.A.C. realizaremos un posicionamiento por usuario, ya que 
contamos con un grupo de visitantes con estilo de vida viajero, que les gusta 
tener nuevas experiencias culturales en cada ciudad o país que visiten. 
Además, su estilo de vida tiene como característica que les guste aprender 
de otras culturas y les atrae aprender de ellas. Por ello, tendremos algún 
personaje famoso en nuestras campañas publicitarias, con el cual nuestros 
clientes se identifiquen y se sientan ligados al servicio. 
 
 
2.2.3. Estrategia de Lanzamiento 
 
En las estrategias de lanzamiento hemos considerado los siguientes puntos: 
 
Tabla 23: Instrumentos de marketing y publicidad 
 





Banners 2 177 354 
Facebook Alcance de publicación 20 10 200 
Instagram Alcance de publicación 20 10 200 
LinkedIn Alcance de publicación 16 10 160 
Merchandising 2950 0.40 1,180 
Página Web y logo 1 2360 2,360 
TOTAL S/ 4,454.00 
 
Fuente: Elaboración propia 
Para el lanzamiento de nuestra agencia de turismo participativo cultural en Lima, 
se gastará un total de S/ 4,454 soles incluido IGV. Que corresponde a todos los 
instrumentos necesarios para lograr un marketing y publicidad a la empresa. 
El alcance de las publicaciones se realizará en 3 redes sociales (Facebook, 
Instagram y LinkedIn) se pagará entre dichas páginas un total de S/ 560.00 soles. 
Con el fin de que más usuarios visualicen nuestro contenido. En el anexo N°4 se 
encuentra la cotización de la empresa GURU donde se detalla la compra de 
Merchandising y banners. Respecto a la página web se realizará con el proveedor 
NEWBOOX según el anexo N° 6 se detalla las especificaciones del servicio. 





2.3. Mezcla de mercadotecnia 
2.3.1. Estrategia de producto 
 
 
 Nombre de lamarca 
Nuestra agencia de Turismo participativo cultural en Lima tendrá el nombre 
de “SOLARA S.A.C.”, lo escogimos porque cuenta con las primeras letras de los 
apellidos Solano y Lara que corresponden a las socias del negocio. Por último, 
los colores son rojo y blanco de nuestra Bandera Peruana y un slogan del 
servicio. 




Fuente: Elaboración propia 
 
 Servicios ligados al producto 
 
Los servicios ligados al producto se pueden encontrar en los full Day, los cuales 
tienen un tiempo mayor de duración e implican que los que adquieran este 
servicio puedan viajar a otro lugar más lejano y mayormente es a las afueras 
de Lima. 
Al implementarse el Full Day con las diferentes rutas éstas puedan generar un 
valor agregado ya que el cliente puede experimentar mayores experiencias y 
obtener mayores aprendizajes. Además, también conocerían lugares que son 
muy diferentes a Lima, que transmiten tranquilidad y se logra disfrutar mucho 









2.3.2. Estrategia de precio 
 Políticas de precio 
La política de precios que hemos considerado es la política competitiva en la 
actualidad los diferentes servicios que se ofrecen y los cuales son similares al 
que estamos realizando en promedio tiene un precio similar que van de la 
mano con los servicios brindados. 
 Condiciones de pago y de crédito 
Las condiciones de pago que se manejarán mediante la página web donde se 
podrá realizar los pagos con tarjeta o en la tienda física, en las cuales se podrán 
realizar cancelar en efectivo tanto en soles como dólares y pago mediante POS 
para pagos de tarjetas visa o MasterCard. 
 
No se contemplará los pagos al crédito ya que son servicios los cuales se 
brindarán no por tiempo prolongado y el monto no es mayor a 150 soles. 
 
 Condiciones de pago y de crédito 
Las condiciones de pago que se manejaran mediante la página web donde se 
podrá realizar los pagos con tarjeta o en la tienda física, en las cuales se podrán 
realizar cancelar en efectivo tanto en soles como dólares y pago mediante POS 
para pagos de tarjetas visa o MasterCard. 
 
No se contemplará los pagos al crédito ya que son servicios los cuales se 
brindarán no por tiempo prolongado y el monto no es mayor a 150 soles. 





2.3.3. Estrategia de plaza 
 
 Cobertura 
El servicio será brindado principalmente en Lima es ahí donde se desarrollarán 
las diferentes Rutas culturales. Principalmente las oficinas de ventas serán en 
Lince, pero los servicios se desarrollarán como punto principal el distrito de 
Miraflores que es uno de los lugares más concurridos por los extranjeros. En 
Miraflores se realizarán las rutas gastronómicas ya que los extranjeros que si 
contratarían el servicio se hospeda en ese distrito o cerca entonces a la 
empresa le es más conveniente ya que reduce sus gastos de transporte. De las 
danzas típicas y los instrumentos musicales también se realizarán las 
instrucciones en distrito de Miraflores o en distritos aledaños. 




 Gestión de pedidos 
 
 






Fuente: Elaboración propia 









Se realizará la promoción de los servicios de manera online a través de redes 
sociales (Facebook, Instagram y LinkedIn) donde se publiquen post con 
contenido relevante de nuestros servicios así mismo de manera impresa con 
la compra de tarjetas personales, folletos, brochure y Banner. A través de las 
redes sociales se trabajará activamente con las publicaciones las cuales serán 
enviadas como anuncios por lo cual se realizará un pago para que estas puedan 
alcanzar a un mayor número de usuarios. 
 
Se imprimirán diversos objetos con los cuales se pueda realizar promoción a 
nuestra marca, los banners se imprimirán de manera constantes, los cuales 
estarán dentro de la tienda, los folletos serán entregados junto con los 
volantes. Además, se comprará productos que cuenten con el logo de la 
empresa (Merchandising) tales como lapiceros, resaltadores, etc. a las 
diferentes personas que llegan a pedir algún tipo de información y compren 
nuestros servicios. 




Fuente: Elaboración propia 




 Fuerzas de ventas 
 
Nuestra fuerza de ventas estará conformada por una persona la cual estará de 
manera permanente y ofrecerá los servicios en local de ventas y también 
manejará las redes sociales y realizará todo tipo de publicación con las 
promociones respectivas que haya en el momento. 
Se contratará de manera temporal sobre todo en temporadas donde los 
turistas suelen viajar más frecuente a personas que se encargaran de impulsar 
la marca y también que se encarguen de repartir volantes, folletos y demás 
publicidad. 
 
 Promoción de ventas 
Se realizarán campañas para promocionar nuestros productos y así poder 
captar a mayores clientes. 
Se han diseñado 3 campañas una de ellas en el 2x1 es decir si adquieren una 
ruta cultural la segunda sale gratis, pero paga la opción que tenga mayor 
costo. 
Otro de las campañas que se realizarán es el descuento del 30% por cada 
servicio que adquiera. 
Y por último se realizará la campaña de un 20 % adicional si se realiza una 
compra de más de 3 servicios. 
Se estarán implementando también los paquetes o combos en los cuales se 
unirán dos rutas culturales y tendrán un precio menor a que si se realiza la 
compra por separado. 
 
• Relaciones públicas 
 
La empresa establecerá una correcta comunicación que construya relaciones 
ventajosas entre la empresa y nuestros clientes. En ese sentido, se elaborará 
un plan de comunicación para que la empresa abarque tanto la comunicación 
interna y externa. En ese sentido, debemos alinear marketing y comercial, 
quienes tienen un manejo del branding, publicidad y redes sociales. 





2.3.5. Presupuesto de marketing de lanzamiento de producto 
 
 
 Gastos de ventas 
 
En nuestro presupuesto de lanzamiento para nuestros gastos de ventas hemos 
considerado el diseño de nuestro local el cual estará ubicado en el distrito de 
Lince, en ello hemos considerado los gastos que nos genera las compras de los 
diferentes útiles para la apertura de la tienda. Además de ello otro gasto para 
nuestra venta es la creación de nuestra página web y el logo la cual nos está 
generando un gasto de 2360 soles, esta página será creada para que los 
clientes puedan interactuar con ella de manera amigable y sobre todo les 
facilite la compra, otro gasto de venta que tenemos es el de la realización de 
encuestas el cual es de 200 soles con ella nos ayudará para poder saber una 
opinión directa de nuestros posibles clientes acerca del servicio a brindar. 
 Gastos de publicidad y promoción 
 
Las redes sociales en la actualidad son las páginas donde se promocionan los 
productos y servicios ya que tienen mayor interacción con los usuarios es por 
ello que hemos tomado en cuenta para también realizar promoción de nuestro 
servicio las redes que hemos tomado en cuenta son el Facebook, Instagram y 
LinkedIn en ellas contrataremos el servicio de anuncios automáticos para que 
a los usuarios les aparezca como publicidad cada cierto tiempo el gasto que 
nos generan las tres redes sociales en el mes de lanzamiento es de 560 soles 
ya que se enviará la publicidad de manera más continua. Para promocionar 
nuestro servicio también se realizarán las impresión de diferentes artículos de 
merchandising como banners donde estarán nuestras promociones ya sea el 
2x1 o el 10 %, 20% o 30% de descuento por lanzamiento en ello hemos 
considerado un gasto de 300 soles, además de ello también se realizará la 
impresión de diferentes artículos para el obsequio como llaveros, tasas, USB, 
globos, lapiceros, cuadernos, etc. todos ellos con nuestro logo, para la 
realización de todos esos productos se generara un gasto de 600 soles el 
primer mes. 
También estaremos realizando diferentes campañas dentro del mes una de 
ellas será el 2 x1 , la siguiente que se realizará será el 20% de descuento por 





cada compra y la última el 30% de descuento de cada una de ellas se realizará 
2 veces al mes y se originará un gasto de 175 soles por cada campaña realizará 
es decir en total un fasto de 1050 soles. 
 
 
2.3.6. Presupuesto de plan de mercadotecnia 
 
• Gastos de ventas 
 
Para las ventas anuales se generará un gasto de 16650.00 soles entre ellos 
encontraremos gastos como el diseño de la tienda, así como también los 
diferentes útiles que podemos utilizar en la oficina de ventas. Para este caso 
se cuenta con un presupuesto de 9600 soles el cual es el mayor ya que en la 
oficina de ventas tiene que ir realizándose cambios a medida que vamos 
implementando los servicios. 
La página web es de suma importancia ya que en la actualidad la mayoría de 
compras o investigaciones acerca de productos y servicios por comprar se 
realizan por ese medio es por eso que se creará una página web amigable y 
muy simple donde se les mostrará a los clientes los diferentes servicios que se 
brindarán donde les indicaremos pequeñas experiencias vividas todo este 
proceso tendrá un gasto de 4750.00 soles anual. 
Por último, como gasto de venta tenemos las encuestas, las cuales tendrán un 
gasto de soles 200.10 soles ya que éstas se realizarán solo al inicio; es decir en 
la apertura de la tienda. Luego de ello, se tendrá una base de datos con la 
información de los encuestados y se manejará de manera virtual. 
 Gastos de publicidad y promoción 
 
Para la promoción de nuestros productos se generará un gasto de 32340 soles 
anual ya que se implementarán diferentes tipos de publicidad para que 
nuestro servicio sea conocido. En ese sentido, se contratará a personas 
públicas que tengan mayor cantidad de seguidores en las redes sociales, como 
por ejemplo a Eva Ayllón, ya que un personaje internacional que representa la 
cultura peruana. Su participación es en asistir a por lo menos 1 experiencia 
cultural y luego de ello publicarla en sus redes sociales e invitar a sus 





seguidores que se animen a adquirir el servicio, al inicio se contratará de forma 
frecuente y luego cada 6 meses, reduciendo la frecuencia posteriormente, 
como gasto anual de este servicio es de 5150 soles. Las redes sociales son 
donde mayor se interactúa en la actualidad y además de ello es donde mayor 
comunicación hay entre las personas es por eso que mediante ese medio 
también se realizará una publicación constante la cual será más continua 
durante el primer mes, las redes sociales que se utilizará son Facebook, 
Instagram y LinkedIn siendo las dos primeras en las que mayor inversión habrá 
ya que cuentan con mayores usuarios inscritos por todo ello se generar un 
gasto de 3640 soles. Por otro lado, todas nuestras promociones también serán 
enviados por email, contratando los servicios de una empresa que nos brinde 
datas de personas con su email y numero de celular para poder así enviarles 
todas las promociones vigentes y además de ello información acerca de 
nuestro servicio, por esa información que nos brindarán se realizara un gasto 
anual de 2350 soles. También se realizará publicidad tanto online como física, 
en caso de la primera se enviarán anuncios cuando las personas busquen 
vuelos o alguna agencia de viaje, en una de las partes de su pantalla de manera 
automática aparecerán anuncios nuestros que al darle clic los dirige a nuestra 
página web, lo que hará que varios usuarios puedan conocer más acerca de 
nuestros servicios y puedan adquirir alguno de ellos. La otra manera por la cual 
realizaremos publicidad es a través de los banners que estarán en nuestras 
oficinas, así mismo se les entregarán volantes, y diferentes accesorios los 
cuales tendrán impresos nuestro logo, estos se repartirán de manera global a 
aquellos que adquieran nuestros servicios y a los que no también para que así 
vayan conociéndonos un poco más como empresa, todo ello requerirá un 
gasto anual de 9800 soles. 





3. CAPÍTULO TRES – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1. Gerencia 
3.1.1. Planeamiento Estratégico de la Organización 
 
Idea de Negocio 
SOLARA S.A.C. nace debido a que las integrantes tienen un gusto especial en 
la gastronomía, cultura y danzas del Perú, que son fuente de riqueza de 
nuestro país. Además de ser bachilleres en Administración de empresas, lo 
cual tenemos conocimientos solidos de la materia y como funcionaria el 
negocio. Consideramos que esta propuesta contribuya al desarrollo cultural. 
SOLARA S.A.C. busca de que los turistas que visiten Lima puedan realizar 
actividades típicas en el distrito de Miraflores, con ello puedan sentirse 
partícipes de la cultura peruana. Nuestros servicios se clasifican en 3 tipos, 
el primero es gastronómico, consiste en la participación en la preparación 
de platos típicos del Perú, luego de la práctica de bailes típicos y de lecciones 
en instrumentos musicales. Cada turista experimentará nuevas costumbres 
y desarrollará destrezas que le permitirán tener conocimiento y satisfacción 
por conocer algo nuevo en su vida. Asimismo, brindaremos vestimentas 
representativas del Perú y temáticas alusivas a nuestra cultura, con ello 
podrán tomarse fotos y capturar bellos momentos. Contamos con el apoyo 
de anfitriones y expertos para ejecutar dichas actividades culturales. 
 
- Misión 
Somos una agencia de turismo cultural que brinda experiencias en la 
participación de la gastronomía peruana, danzas típicas e instrumentos 
musicales a viajeros del mundo. 
 
- Visión 
Ser reconocidos a nivel nacional como una agencia confiable, con 
excelente servicio y que contribuye al desarrollo turístico peruano. 







- Excelencia en el servicio 
Buscamos siempre ser excelentes en la gestión de nuestros procesos y en el 
servicio que brindamos a nuestros clientes. 
 
- Compromiso 
Somos una agencia que se compromete en el desarrollo y crecimiento de 




Es importante para nosotros siempre actuar en base a nuestros principios 
éticos, con sinceridad y justos en nuestros actos. 
 
- Propuesta de valor 
La propuesta de valor de la presente investigación es proponer un servicio 
en el cual nuestros clientes disfrute y pueda realizar las diferentes rutas 
culturales de manera autónoma. Además, como empresa trabajaremos con 
mano de obra peruana encargada de brindar todos los insumos y 
vestimenta típica para realizar las actividades. 
 
 
Objetivos de la Empresa 
 
- Brindar un crecimiento personal y profesional. 
 
- Contar con un orden y sistematización de la información. 
 
- Proveer bienestar a los empleados. 
 
- Contar con un personal bien capacitado en los diferentes puestos. 
 
- Administrar y supervisar los recursos económicos de la agencia. 
 
- Ejecutar correctamente la toma de decisiones. 
 
- Desarrollar una plataforma web que proporcione a los usuarios facilidad de 
reservas y recepción de sus datos. 










- Liderazgo en costos dentro de la cadena de valor 
La estrategia que se está desarrollando para poder reducir los costos es 
que varios de los servicios a brindar serán ejecutados en lugares públicos 
como los parques, lo cual permitirá que se eliminen los gastos de alquiler 
de locales, tanto la enseñanza de las danzas como el de instrumentos 
musicales será brindado al aire libre. 
 
- Diferenciación en productos o servicios 
La mayor diferenciación de la empresa es que los servicios que se 
brindarán hacen que el cliente se sienta más relacionado con la cultura 
peruana. Debido que el concepto de turismo participativo implica que el 
cliente desarrolle paso a paso las indicaciones para que pueda aprender 
a realizar un plato típico, una danza o aprender a tocar un instrumento. 
Del mismo modo el servicio se encuentra personalizado de acuerdo a los 
requerimientos y gustos de los clientes. 
 
- Enfoque o concentración o segmentación 
La segmentación de los clientes de la empresa está centrada 
específicamente en los turistas extranjeros que alguna vez han realizado 
turismo participativo. Dentro de ellos hemos tomado a los que sí están 
interesados de volver a realizarlo. Además, la empresa se está enfocando 
en los servicios que ellos quisieran aprender y experimentar. 





Análisis Interno de la Organización 
 
 




Agencia ubicada en zona comercial. 
Equipos modernos y página web creativa. 
Buena relación con proveedores. 
DEBILIDADES 
Deficiencia en gestionar una promoción de los servicios. 
Dependencia de algunos proveedores. 
AMENAZAS 
Surgimiento de nuevos competidores. 
Adaptación de las nuevas tecnologías. 
OPORTUNIDADES 
Generar nuevas propuestas de ofertas de participación cultural. 
Crecimiento en el desarrollo de las actividades nacionales 
Internacionales. 
 
Fuente: Elaboración propia 






Análisis Externo ( Micro Entorno) 
 





Fuente: Elaboración propia 
 
- Proveedores: Los proveedores son una de las partes fundamentales en 
el proceso de la empresa. Uno de nuestros principales proveedores es el 
restaurante Gallo Blanco el cual nos alquilará sus instalaciones para 
poder nosotros realizar las diferentes actividades, con ellos tenemos una 
negociación directa y cercana la cual nos ha permitido llegar a acuerdos 
que nos ayudan a ambas partes. Taxi Van Perú, Jvc Dance, Maluki Santa 
Cruz serán nuestros proveedores con respecto a movilidad, clases de 
baile y de instrumentos musicales, ellos nos garantizan total calidad en 
el servicio brindado y con los cuales hemos llegado a un acuerdo el cual 
va de la mano con la calidad y el servicio. 
 
- Competidores: Nuestros principales competidores son las agencias de 
viajes las cuales ya llevan varios años en el mercado y tiene un Público 
ya ganado entre ellas tenemos a Despegar la cual tiene un gran 
mercado a pesar de que sus ventas son exclusivas online tiene gran 
público ganado, la empresa Nuevo mundo viajes es otra de las 
empresas que realiza ventas de turismo. 







- Clientes: Nuestro principal objetivo es satisfacer a los clientes, es 
por ello que tratamos de tener la mayor información acerca de 
ellos. Nuestros principales clientes serán los turistas extranjeros a 
los cuales les ofreceremos los diferentes servicios para que puedan 
disfrutar y realizar. 
- Intermediarios: Una de las empresas intermediarias con las cuales 
trabajaremos y serán encargados del recojo de los turistas y de las 
diferentes movilidades requeridas es Taxi Van Perú la cual nos 
brindará su servicio. Otras empresas intermediarias son las páginas 
las cuales nos ayudarán con el tema de la publicidad. 
Análisis Externo ( Macro Entorno) 
 
Demográfico: Este entorno es de suma importancia ya que es debido a 
ello que podemos tener un estimado del crecimiento de cliente o acerca 
de un nuevo mercado. En la actualidad nuestro mercado potencial es de 
4,012,800.00 de extranjeros y esto puede variar según el crecimiento 
demográfico que se dé. 
Económico: Uno de los factores económicos los cuales más repercuten 
en la empresa es el tipo de cambio ya que este en varias oportunidades 
tiende a bajar lo cual afecta en nuestros costos ya que los precios están 
en dólares americanos. 
Sociocultural: El siguiente entorno influye de manera directa a la 
empresa ya que depende mucho de ello para poder brindar los servicios. 
En la actualidad los servicios a brindar van de la mano con la cultura del 
Perú. Así mismo se cuenta con diferentes tipos de servicio para que todos 
puedan elegir el que mejor les parece y más le guste. 
Tecnológico: En la actualidad la tecnología mantiene un avance 
progresivo y rápido, lo cual beneficia con respecto a la publicidad que se 
puede desarrollar de manera más masiva. Por lo que se está creando 
páginas web y diferentes anuncios por las redes sociales. 






3.2.1. Descripción de Negocio Nombre o razón social: 
 SOLARA S.A.C. S.A.C. 
Actividad económica o codificación internacional (CIIU) 
 Nuestra empresa cuenta con la actividad económica de agencia de 
operadores turísticos, teniendo como Clasificación Internacional 
Industrial Uniforme (CIIU) N° 7912. 





Detalle del alcance del negocio 
 Ofrecer experiencias participativas de la cultura peruana en Lima. A 
través de la realización de nuestras riquezas tales como nuestra 
gastronomía, danzas típicas e instrumentos musicales. 







3.2.2. Aspectos Legales Jurídica Empresarial 
 
 














Participación Societaria de constitución de empresa 
Diagrama de participación societaria de constitución de empresa 
 
 
La propuesta considera la creación de una empresa tipo sociedad 
anónima cerrada, constituido por dos socios, los cuales brindarán el 50% 
en efectivo siendo el monto de 16,979.00 soles, el primer socio cuenta 




























































Fuente: Elaboración propia 





Tipo de empresa 
 
3.2.2.1. SOLARA S.A.C. será una sociedad anónima cerrada, que cuenta con 2 accionistas. 
 
 
Tabla 25: Características de una S.A.C. 
 
 
Tipo de Empresa  Sociedad Anónima Cerrada 
Denominación  S.A.C. 
Cantidad de 
Accionistas 
 Mínimo: 2 
 Máximo: 20 
 
 
Órganos de la 
empresa 
 Junta General de Accionistas 
 Gerencia 
 Directorio (Opcional) 
Capital y 
acciones: 
 El Capital definido por aportes de cada socio 
 Se deben registrar todas las acciones en 
el Registro de Matrícula de Acciones. 
 
Fuente: Sunat 
- Según la tabla N° 25 se muestra las características que cuenta una sociedad anónima cerrada más conocida como S.A.C., en 
nuestro plan de negocio hemos visto que cumplimos con dichos requisitos para poder conformarlo. 





Tabla 26: Requisitos para obtener licencia de funcionamiento 
 
 
Fuente: Municipalidad de Lince 






 SOLARA S.A.C. se encuentra ubicado en Av. Ignacio Merino 2183 en el distrito de Lince, según el plano de zonificación del 
distrito dicha lugar se encuentra entre las zonas comerciales. 
 
Figura 13: Zonificación del distrito de Lince 
 
 








INDECI- Defensa Civil Tabla 27: Requisitos para la obtención de Certificado de Defensa Civil 





TEXTO UNICO DE PROCEDIMIENTOS 









GERENCIA DE DEFENSA CIVIL Y GESTIÓN DEL RIESGO DEL DESASTRES 
1 INSPECCIÓN TÉCNICA DE SEGURIDAD EN EDIFICACIONES ITSE POSTERIOR AL INICIO DE 
ACTIVIDADES PARA LOS ESTABLECIMIENTOS OBJETO DE INSPECCIÓN DE RIESGO BAJO 
Y RIESGO MEDIO QUE NO REQUIEREN LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 
Base Legal: Ley N° 29664, que crea el Sistema Nacional de Gestión del Riesgo de 
Desastres – SINAGERD y sus modificatorias. de las pruebas producidas o 
• D.S. N° 048-2011-PCM, que aprueba el reglamento de la ley cuestiones de 
puro derecho del SINAGERD y sus modificatorias. 
• T.U.O. Ley N° 27444 Ley del Procedimiento Administrativo General. 
• Ley N° 28976, Ley Marco de la Licencia de Funcionamiento y sus modificatorias. 
• Ley N° 30230, que establece medidas tributarias, simplificación de 
- Solicitud 
- Declaración Jurada de cumplimiento de 
lascondiciones de seguridad en la 
edificación. 
- Pago por derecho de trámite 
- S/ 263,10 







 procedimientos y permisos para la promoción y dinamización de la 
inversión en el país. • D.S. N° 002 - 2018 – PCM; que aprueba el Nuevo 
Reglamento de Inspecciones Técnicas de Seguridad en Edificaciones. 
• RJ 016-2018-CENEPRED/J; que aprueba el Manual de Ejecución deITSE. 
• Ordenanza N° 2041 Municipalidad Metropolitana de Lima, Modifican 
Reglamento de Organización y Funciones de la Municipalidad 
Metropolitana de Lima. 
  
2 INSPECCIÓN TÉCNICA DE SEGURIDAD EN EDIFICACIONES ITSE PREVIA 
AL INICIO DE ACTIVIDADES PARA LOS ESTABLECIMIENTOS OBJETO DE 
INSPECCIÓN DE RIESGO ALTO QUE NO REQUIEREN LICENCIA DE 
FUNCIONAMIENTO 
Base Legal: • Ley N° 29664, que crea el Sistema Nacional de Gestión del 
Riesgo de Desastres – SINAGERD y sus modificatorias. 
• D.S. N° 048-2011-PCM, que aprueba el reglamento de la ley cuestiones 
de puro derecho del SINAGERD y sus modificatorias 
-Solicitud 
- Croquis de ubicación. 
- Plano de arquitectura de la distribución 
existente y detalle del cálculo de aforo. 
- Plano de distribución de tableros 
eléctricos, diagramas unifilares y 
cuadrode cargas. 
-S/392.90 







 . • T.U.O. Ley N° 27444 Ley del Procedimiento Administrativo General. 
 
• Ley N° 28976, Ley Marco de la Licencia de Funcionamiento y sus 
modificatorias. 
• Ley N° 30230, que establece medidas tributarias, simplificación de 
procedimientos y permisos para la promoción y dinamización de la 
inversión en el país. 
• D.S. N° 002 - 2018 – PCM; que aprueba el Nuevo Reglamento de 
Inspecciones Técnicas de Seguridad en Edificaciones. 
• RJ 016-2018-CENEPRED/J; que aprueba el Manual de Ejecución de 
ITSE. 
• Ordenanza N° 2041 Municipalidad Metropolitana de Lima, Modifican 
Reglamento de Organización y Funciones de la Municipalidad 
Metropolitana de Lima. 
- Certificado vigente de medición de 
resistencia del sistema de puesta a tierra. 
- Plan de Seguridad del Establecimiento 
Objeto de Inspección. 
Memoria o protocolos de pruebas de 
operatividad y/o mantenimiento de los 
equipos de seguridad y protección contra 
incendio. 





Fuente: Municipalidad de Metropolitana de Lima 







Registro Sunat  
Requisitos para registro de Razón Social 
 







Requisitos para registro de marca de producto 
 












Requisitos para registro de logo 
 
 
Tabla 29: Requisitos para la solicitud de registro de marcas de productos y/o servicios 
 
 
Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud 
correspondiente (dos para la Autoridad y uno para el administrado). 
Para el caso de personas jurídicas: consignar el número del Registro 
Único de Contribuyente (RUC). 
En caso de contar con un representante, se deberá de indicar sus datos 
de identificación y será obligado presentar el documento de poder. * 
Señalar el domicilio para el envío de notificaciones en el Perú. 
Indicar cuál es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, 
tridimensional, figurativo u otros). 
Si la marca es mixta, figurativa o tridimensional se deberá adjuntar su 
reproducción (tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho en 
blanco y negro o a colores si se desea proteger los colores). 
De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al correo 
electrónico: logos-dsd@indecopi.gob.pe (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi 
y bordes entre 1 a 3 pixeles). 
Firmar la solicitud por el solicitante o su representante. 
Adjuntar la constancia de pago del derecho de trámite, cuyo costo es equivalente 
al 13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto 
es S/.534.99 Nuevos Soles. Este importe deberá pagarse en la sucursal del Banco 
de la Nación ubicado en el Indecopi-Sede Sur, Calle De La Prosa Nº 104-San Borja, 
o bien realizar el pago a través de una de las modalidades que se ofrecen. 
* Poderes: requieren documento privado en el que se indique la calidad de la 
persona que otorga el poder. 
En caso el representante sea al Gerente General de una persona jurídica 
peruana, no será obligatoria la presentación del poder, solo bastará una 
declaración jurada donde se indique la calidad del representante, la cual 
estará sujeta a fiscalización posterior a través de la información 
proporcionada por SUNARP. *Costo de S/ 453.38 
 
Fuente: INDECOPI 





Régimen laboral y modalidad de contratación Legislación laboral 
 
Ley N° 28015 Ley de Promoción y Formalización de La Micro y 
Pequeña Empresa 
 



















Tabla 32: Modalidades de contratos en el Perú 
 
 
Modalidades de Contratación 
Contrato indefinido 
Contrato de trabajo de naturaleza temporal por inicio o incremento de nueva 
Actividad 
Contrato de trabajo temporal por necesidad del mercado 
Contrato de trabajo en régimen de tiempo parcial 
Contrato de locación de servicios 
 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 33: Rentas de Tercera Categoría 
 
 
Régimen general del impuesto a la renta 
 
Fuente: Sunat 

































En cuanto a los libros contables en 
el RMT si los ingresos netos 
anuales fueran hasta 300 UIT 
llevará: 
 Registro de Ventas 
 Registro de Compras 
 Libro Diario de 
Formato Simplificado 
Ingresos brutos anuales 
mayores de 300 UIT y que no 
superen las 500 UIT 
 Registro de Ventas 
 Registro de Compras 
 Libro Diario 
 Libro Mayor 
Ingresos brutos anuales 
mayores a 500 UIT y que no 
superen las 1700 UIT 
 Registro de Ventas 
 Registro de Compras 
 Libro Diario 




-   Según nuestra propuesta la empresa contará con el régimen 
Mype tributario. El cual cuenta solo los libros contables de 
compra, venta y libro simplificado. Cumpliendo con lo normado 
por Sunat. 







Impuesto general a las ventas 
 












3.1.1. Estructura del negocio o estructura 
 
 
Organizacional Organigrama propuesto del negocio 
 
 








Fuente: Elaboración propia 
 
 
- En la figura N° 18 muestra el organigrama de SOLARA S.A.C. 
donde contará con 4 trabajadores, los cuales parte desde el 
Gerente General, un administrador, un asistente de 
marketing y counter de ventas. Por último, se realizará el 
Outsourcing en el área contable, tributario y laboral. 














- Responsable en la dirección de la empresa y representación legal, 
judicial y extrajudicial, rigiendo con las políticas. 
- Desarrolla y detalla los objetivos organizacionales. 
- Planifica el desarrollo de la organización a corto y a largo plazo. 
- Expone al Directorio los estados financieros, el presupuesto, programas 
de trabajo y otros temas que se requiera. 
Estudios: - Licenciado en el área de Administración de Empresas, Comercial 
o Servicios. 
Requisito 
- Edad: 28 a 35 años 
- Sexo: Indistinto 
 
Experiencia: - Mínima de cinco años (05) en: Experiencia en la Gestión Comercial, de 
preferencia en el sector turismo. 
Conocimientos: - Conocimiento de manejo en el rubro de turismo. 
- Conocimiento de Word y Excel intermedio. 
- Capacidad para organizar personal a cargo. 
- Dominio del idioma inglés a nivel: Avanzado 
Funciones - Cumplir con la administración global de las actividades de la 
empresa buscando su mejoramiento organizacional, técnico y 
financiero. 
- Garantizar el cumplimiento de las normas, reglamentos, políticas e 
instructivos internos y los establecidos por las entidades de regulación 
y control. 
- Coordinar y controlar la ejecución y seguimiento al cumplimiento 
del Plan Estratégico. 
- Controlar y supervisar los reportes financieros, comparando 
resultados reales con los presupuestados. 
- Controlar los costos y rentabilidad de la empresa. 
- Definir las políticas de ventas y distribución. 
- Supervisar la planificación y ejecución de las estrategias y acciones de 
comercialización de la empresa. 
Competencias 
Requeridas: 
- Orientación de resultados. 
- Planificación estratégica. 
- Habilidad de Negociación. 
 
Fuente: Elaboración propia 
Perfil profesional y funciones del puesto 
 
PERFIL DE PROFESIONAL 
Puesto: Gerente General 
Área: Gerencia 
Reporta a: Accionistas 
 













- Coordinar, planear, diseñar, organizar, desarrollar, ejecutar y 
supervisar todos los procesos, procedimientos, servicios y funciones 
que tiene la agencia de turismo. 
- Mantener el flujo de información de la Gerencia a todas las áreas. 
Estudios: - Bachiller/ Titulo en Administración de Empresas, Ingeniería 
Industrial o Economía. 
Requisito - Edad: 25 a 35 años 
 
Experiencia: - Mínima de tres años (03) en: 
- Experiencia en el área de Administración, de preferencia en el 
sector turismo. 
Conocimientos: - Conocimiento de Word, Excel a nivel Intermedio o Avanzado. 
- Conocimiento en el área de manejo de personal. 
- Conocimiento Contable. 
- Dominio del idioma inglés a nivel: Avanzado 
Funciones - Realizar reportes de asistencia de los trabajadores. 
- Cumplir con el análisis de los resultados diarios, semanales 
mensuales de la agencia. 
- Generar informes el flujo de ingresos y egresos mensuales. 
- Llevar el control y el manejo de la Caja Chica. 
- Realizar reuniones informativas y de motivación. 
- Elaborar análisis de la producción y crear los reportes el Gerente. 
- Supervisar y capacitar al personal a cargo. 




- Orientación a resultados 
- Analítico y resolución de problemas. 
- Capacidad para trabajar en equipo. 
 
Fuente: Elaboración propia 
PERFIL DE PROFESIONAL 







PERFIL DE PROFESIONAL 
 
 
Puesto: Asistente de Marketing 
Área: Operaciones 




- Proponer y desarrollar campañas publicitarias por los diferentes medios 
y difundir la marca. 
Estudios: - Técnico/Egresado en Marketing o Publicidad. 
Requisito - Edad: 22 a 28 años 
 
 
Experiencia: - Mínima de un año (01) en: 
- Experiencia en el área de Marketing o Publicidad. 
Conocimientos: - Conocimiento de Word, Excel a nivel Intermedio o Avanzado. 
- Conocimiento de programas de diseño. 
- Dominio del idioma inglés a nivel: Intermedio 
Funciones - Elaborar el mecanismo del estudio de mercado. 
- Elaborar los reportes de resultados e incidencias de las investigaciones. 
- Generar contenido en la web y redes sociales. 
- Coordinar y realizar los eventos promocionales de la marca y velar por el 
éxito. 
- Realizar y liderar las negociaciones con los clientes claves para 




- Creativo e Innovador 
- Orientación a resultados 
- Capacidad para trabajar en equipo. 
 
Fuente: Elaboración propia 








PERFIL DE PROFESIONAL 
 
 
Puesto: Counter de Ventas 
Área: Operaciones 





- Responsable en lograr el posicionamiento de la empresa dentro del 
mercado de una forma efectiva, duradera y rentable. 
Estudios: - Estudiante o Egresado de la Marketing, Comunicaciones, Publicidad o 
afines. 
Requisito - Edad: 22 a 28 años 
 
 
Experiencia: - Mínima de un año (1)en: 
- Experiencia en la atención al cliente, ventas y cobranzas. 
Conocimientos: - Conocimiento de Word, Excel a nivel Intermedio. 
- Conocimiento de redes sociales. 
- Dominio del idioma inglés a nivel: Intermedio 
Funciones - Generar contenido en redes sociales. 
- Gestionar las campañas publicitarias a través de la web y redes sociales. 
- Elaborar los presupuestos de las campañas. 
- Estudiar e investigar los estudios de mercado parala marca. 
- Elaborar los reportes de efectividad de los eventos promocionales. 
Competencia 
Requerida: 




Fuente: Elaboración propia 







Tabla 35: Requerimiento de servicios terceros 
 
 




- Brindar soporte en el área contable, tributario y laboral. 







- Diseño y manejo de plan de cuentas. 
- Registro y procesamiento de transacciones. 
- Análisis de cuentas contables y reportes gerenciales. 
- Preparación de Estados Financieros. 
- Asesoría permanente, personal altamente calificado y un 
supervisor destacado en la empresa para el área 
contable. 
- Conciliación bancaria. 
- Elaboración de declaraciones mensuales y anuales de 
impuestos. 






- Atención ante Fiscalizaciones- SUNAT. 
- Esquelas, Liberación de fondos. 
- Detracciones, percepciones y retenciones. 
- Atención de consultas tributarias. 





- Elaboración y declaración de planillas de los empleados. 
- Tramitación de altas, bajas, modificación de jornadas, 
conversiones de contrato, etc. 
- Elaboración de contratos de trabajo, entre otros 
que corresponda. 
- Asesoramiento laboral integral vía telefónica y mail. 
- Declaración y pago de renta, Essalud, ONP, AFP. 
- Envío de boletas de los trabajadores 
 









Figura 19: Horario de trabajo 




Hora Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sábado 
8:00 a. m. 
Entrada Entrada Entrada Entrada Entrada Entrada 
























10:00 a. m. 
11:00 a. m. 
12:00 p. m. 
1:00 p. m.  
REFRIGERIO 
2:00 p. m. 












4:00 p. m. 
5:00 p. m. 
Salida Salida Salida Salida Salida Salida 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
- Según la figura N° 19 se detalla el horario de trabajo propuesto, laboran los días lunes a sábados de 8:00 am a 5:00 pm con una 
hora de refrigerio. 










Tabla 36: Asignación Laboral de los trabajadores 
 
 
Puesto de trabajo TIPO ÁREA Remuneración 
Gerente General Ejecutivo Gerencia S/ 2,000.00 
Administrador Administrativo Administración S/ 2,000.00 
Asistente de 
Marketing 
Operaciones Operaciones S/ 1,200.00 
Counter de Ventas Operaciones Operaciones S/ 1,000.00 
TOTAL S/ 6,200.00 
 




Gastos por servicios terceros 
 
 




Puesto de trabajo 
Remuneración 
Outsourcing Contable-Tributario y Laboral S/ 700.00 
Asesoría Legal S/ 350.00 
Servicio de Limpieza S/ 300.00 
TOTAL S/ 1,350.00 
 
Fuente: Elaboración propia 







3.3. Desarrollo del Negocio 
3.3.1. Producción 
Consideramos como proceso productivo netamente 
al proceso comercial, debido que somos una 
empresa de servicios. 
3.3.2. Ficha técnica del servicio 
Tabla 38: Listado de servicio N° 1 
 
Nombre Ruta Cultural Gastronómica 
Detalle El primer servicio consiste en instruir a diferentes extranjeros en 
la preparación de platos típicos de nuestro país. Siendo en el 
distrito de Miraflores, con esto se difundirá las diferentes culturas 
gastronómicas. Las clases estarán a cargo de un excelente chef 
que conoce acerca de todo tipo de comidas, costa, sierra y selva. 
Se brindará Chef con experiencia en platos típicos del Perú. 
Ambiente donde se realice la preparación de la comida. 
Menaje 
Mandiles 
Otro espacio donde degustar los platos preparados. 
Incluye Duración: 3 horas y media 
Un cóctel de bienvenida. 
La clase de su elección: clase de 5 tiempos, de los cuales uno es 
un cóctel. 
El recetario electrónico de la clase. 
 
Clase N° 1 
Maracuyá Sour 
Ceviche de Pescado 
Ceviche Palteado 
Leche de Tigre 
Tiradito de Pescado y Pulpo 
Clase N° 2 Pisco Sour 
Papa a la Huancaína 




Fuente: Elaboración propia 





Tabla 39: Listado de servicio N° 2 
 
 
Nombre Ruta Cultural Danzas Típicas 
Detalle El segundo servicio trata en dar clases de bailes típicos del 
Perú. Donde los turistas aprenderán las diferentes historias del 
País, acompañadas de su baile representativo y con los 
diferentes vestuarios que lo identifican. Se brindará un 
profesor con experiencia en la enseñanza de danzas 
peruanas. 
Incluye Duración: 2 horas 
Espacio en parques seguros. 
Vestimentas típicas de casa danza. (1 a 





Danza de boa 
 
Fuente: Elaboración propia 
 




Ruta Cultural Instrumentos Musicales 
Detalle Este último servicio a brindar se trata de la enseñanza a tocar 
diferentes instrumentos musicales ya sea de viento y 
percusión Se brindará un profesor con experiencia en la 
enseñanza de música peruana. 
Incluye Duración: 2 horas 
Espacio en parques seguros. Instrumentos 







Fuente: Elaboración propia 






3.1.1. Formulación de los servicios 
A continuación, se detalla el costo que se tiene por la adquisición de un paquete. 
 
 





































































Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 42: Costo por el Servicio Ruta Cultural Danzas Típicas 
 
 



















TOTAL S/ 50.00 
 
 
Fuente: Elaboración propia 




































TOTAL S/ 50.00 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
3.1.1. Proceso de Producción 
Descripción del proceso de producción: 
Comercial Oficina física: 
Se cuenta con una oficina en el distrito de Lince, donde los 
clientes pueden acercarse, con la finalidad de explicar los 
servicios, promociones, horarios, precios, entre otras cosas. 
Luego de ello, se le indica al cliente si se cuenta interesado, de 
ser positivo debe cancelar el total del servicio en efectivo o por 
tarjeta. Luego se emite la factura y se entrega de forma física o 
electrónico a su correo. Finalmente se envía el itinerario del 
servicio; donde se especifica lugar de participación, descripción 
del curso, datos del lugar, hora de recojo y nombre de 
profesor. De ser negativo se le brinda una cotización del 
servicio que desea consultar y es enviado a un correo 
electrónico. 








Cliente se comunica a través de la página de Facebook, 
Instagram o whatsapp, el counter de ventas responde 
consultando que servicio cultural desea participar. Se brinda 
información por ese medio o se le pide un correo electrónico 
para enviarle el detalle del servicio de forma individual y si 
desea para más integrantes hay descuentos, por lo que se 
enviaría una cotización. Si el cliente acepta, se le brinda el 
número de cuenta de la empresa y se le indica reservar con el 
50% o el total, ya que puede cancelar la diferencia el día que 
asista al evento. Luego se solicita el voucher de pago para 
enviarle la factura electrónica. 
 
Página web: 
Cliente ingresa a la página web donde podrá llenar un 
formulario donde coloca sus datos, tales como número de 
celular, nombres completos y correo electrónico. Con ello el 
counter de ventas se comunica de forma telefónica, brinda 
descripción del curso y envía a su correo electrónico. Si el 
cliente acepta, se le brinda el número de cuenta de la empresa 
y se le indica reservar con el 50% o el total, ya que puede 
cancelar la diferencia el día que asista al evento. Finalmente 
solicita el voucher de pago para para enviar la factura 
electrónica. 








3.3.3. Flujograma de procesos de comercialización 
 





















LOS 3 SERVICIOS DE 
 
       SI NO 





























































   
 
 DESPED IDA DEL  
 
Fuente: Elaboración Propia 






Figura 21: Flujograma de comercialización del servicio por redes sociales 
 
 






























ELECCIÓN DE INVITA A REGRESAR 








ENVIO DE INFORMACION 












DECISIÓN DE SI 
REGISTRO 




EFECTUA LA VERIFICA PAGO 
EN LA CUENTA 





SOLICITA EL VOUCHER 
DEL PAGO EMITE FACTURA 


















Fuente: Elaboración Propia 










VENTA DEL SERVICIO -VÍA PÁGINA WEB 
 
CLIENTE 
   
 
 



























FIN ENVIO DE INFORMACION 












DECISIÓN DE SI REGISTRO 





EFECTUA LA VERIFICA PAGO 
RESERVACION Y EN LA CUENTA 





PAGO REALIZADO A LA EMITE FACTURA 
SOLICITA EL VOUCHER 


















Fuente: Elaboración Propia 







3.3.4. Dimensión de la comercialización 
 
 
 Capacidad Instalada 
 
Los servicios serán brindados dentro del horario de 8 horas las cuales 
transcurren desde las 9:00 am hasta las 5:00 pm. 
Las 8 horas son desde que el extranjero es recogido desde su hospedaje 
hasta que nuevamente es llevado al lugar de recojo. 
En las 8 horas se brindará servicios, que puede variar entre los 3 tipos de 
experiencias con una capacidad máxima de 30 servicios. 
 
 
 Capacidad Utilizada 
 
El tiempo utilizado netamente en la preparación de platos típicos o en la enseñanza de 
bailes típicos y se tomará un tiempo de aproximadamente 4 horas el tiempo restante 
serán empleados en la movilidad, degustación y en historias que serán contadas las 
cuales tratan de nuestro País. 
 
 
 Capacidad Máxima 
 
Los servicios máximos que se podrían brindar en un día serían 30 ya que equivalen a las 
24 horas. 
Estos pueden ser invertidos pueden darse 1 de cada uno o de acuerdo a lo que el cliente 
requiere. 







3.4. Programa de producción 
 
Programa de requerimiento de demanda de productos terminados 
Indicadores % crecimiento mensual alineados e indicadores definidos en marketing. 
















Fuente: Superintendencia Nacional de Migraciones 2019 
 
- Según la tabla N° 45 indica el porcentaje de ingresos de los 
extranjeros a través del aeropuerto Internacional Jorge Chávez, 
datos presentados por la Superintendencia Nacional de 
Migraciones acerca del año 2019. Dichos datos nos ayudarán a 
proyectar las ventas mensuales que tendremos para nuestros 
servicios. Asimismo, se tomaron en cuenta los porcentajes de 
nuestra encuesta en cuanto a que participación cultural 
prefieren. Siendo la ganadora la ruta gastronómica con un 
porcentaje de 64%. 
Tabla 45: Porcentaje de preferencias en rutas 
 
Tipo de Rutas 
% de compras 
Ruta Cultural Gastronómica 64% 
Ruta Cultural Danzas Típicas 20% 
Ruta Cultural Instrumentos 
Musicales 16% 
 









3.4.1. Cuadros de proyección de demanda del servicio. 
Capítulo III: GERENCIA YORGANIZACIÓN 
 
En el siguiente cuadro contamos con la proyección de las ventas en los meses referidos al 2021 tomando como referencia los datos enviados 
por migraciones. 
Tabla 46: Proyección de ventas en unidades mensuales 
 
Año 2021 %de compras Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL 
Ruta Cultural Gastronómica 64%  147 174 187 186 190 218 194 181 186 189 176 2028 
Ruta Cultura Danzas Típicas 20%  46 54 59 58 59 68 61 57 58 59 55 634 
RutaCultura Instrumentos Musicales 16%  37 43 47 46 47 54 48 45 46 47 44 507 
Porcentaje   6.7% 7.9% 8.6% 8.5% 8.7% 10.0% 8.9% 8.3% 8.5% 8.7% 8.1% 92.8% 
Total   230 271 293 290 297 340 303 283 290 296 276 3169 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
- Según la tabla N° 47 se muestra la proyección de ventas en unidades mensuales, cada mes se verifica que el porcentaje aumenta o disminuye debido 
que según la tabla N° 46 la superintendencia nacional de migraciones indica que esa es la proyección de ingresos de turistas extranjeros al país. 
- En el mes enero no presenta ventas debido que es el inicio de la creación de la empresa, en la cual nos encontramos realizando todos los papeleos y 
arreglos para la apertura de la agencia. 
- En el mes de febrero se verifica que tendremos una proyección de ventas de 230 paquetes, en marzo se venderá 271 paquetes, en abril 293, en mayo 
disminuye debido a que hay menor ingresos de extranjeros. En los próximos meses se verifican la cantidad de paquetes a vender según al porcentaje 
de turistas que ingrese a Perú. 






3.4.2. Indicadores externos % de crecimiento económico anual a nivel comercial 
 
 
Para el cálculo de crecimiento de ventas se ha tomado en cuenta el dato que publico 
Incitar con respecto al crecimiento de la llegada de Turistas Extranjero al Perú hasta 
el año 2025. 
 
















3.4.3. Proyección de demanda del servicio terminado a 5 años. 
 
En esta proyección tenemos la cantidad de servicios a brindar por cada año, esto se basa según 
la proyección de visitas de turistas extranjeros que tendremos en el Perú hasta el 2025, este 
dato es informado por la Superintendencia Nacional de Migraciones en el año 2019, según la 
tabla N° 46 Asimismo, se ha relacionado con el porcentaje de compra que indicaron en nuestra 
encuesta correspondiente a cada servicio que ofreceremos. 
 
Tabla 48: Proyección de ventas de los servicios- Anual (Unidades) 
 
PROYECCIÓN DE VENTAS EN UND ANUAL 
 
 
Servicios %de compras 2021 2022 2023 2024 2025 
Ruta Cultural Gastronómica 64% 2028 2184 2353 2542 2542 
Ruta Cultura Danzas Típicas 20% 634 682 735 794 864 
Ruta Cultura Instrumentos Musicales 16% 507 546 588 635 691 
Total  3169 3412 3677 3972 4096 
 
 
Fuente: Elaboración propia 




3.4.4. Horario de funcionamiento 
 
 
La agencia contará con un horario de funcionamiento de lunes a sábados de 8:00 
am a 5:00 pm con una hora de refrigerio. La agencia se encuentra en un centro 
comercial, ubicado en Lince. El personal contará con un fotocheck donde indique 
el nombre de personal de la empresa, el cargo que desempeña y una foto. 
 



























































08:00 am a 5:00 
Pm 
TOTAL S/ 6,200.00 
 
 
Fuente: Elaboración propia 





3.4.5. Maquinaria, equipos, y mobiliario 
 





















Marca : AMD 
Modelo : PICCOLO 
Producto : PC Gamer's 
Procesador : AMD Ryzen 5 
Memoria RAM : 16GB D 













Marca del procesador: Intel 
Processor & Memory: 10th Gen Intel® Core™ i5-1035G1 















Marca: HP IMPRESORA MULTIFUNCIONAL INKTANK 
WIRELESS 415 
Wifi: Si 




































80 cm Espesor: 
15mm Número 



















































































A70 Pantalla 6.7" 
Resolución: FHD 1080 x 2400 px 
Procesador: 
Snapdragon 675 
Núcleos: Octacore 8 
x 2.0GHz RAM: 6GB 
Cámara Trasera 32MP +5MP 









TOTAL 8,389.82 20,000 
Fuente: Elaboración propia 
 Según la tabla N°51 detalla que la agencia SOLARA S.A.C. cuenta con equipos y mobiliario de oficina, para el inicio de 
nuestras actividades. Es preciso, indicar que el monto total de estos es de S/ 20,000. 




















2 Instalación de 
computadoras 
Servicio de instalación de todos 





4 Configuración de 
impresora 
Servicio de configuración de 
impresora para que cuenten 
con acceso a imprimir los 





4 Configuración de acceso 
compartido 







TOTAL S/ 210 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Según la tabla N° 52 muestra los servicios que contrataremos para las instalaciones de equipos y mobiliario de 
oficina, siendo un total de S/ 210.00. 






























Archivadores Material: Carton 
Tipo: Oficio Lomo Ancho Color: 
Negro Marca: Artesco 
S/ 4.15 49.00 
2 
 
Hojas Bond Marca: Millenium S/ 8.05 19.00 
2  
 
Sobres Marca: STANDFORD 
Sobre Manila 
Tipo: Paquete x 100 Unidades 
S/ 6.19 14.60 
4  
 
Perforador Tipo: M-73 Negro 
Marca: Artesco 
S/ 8.81 41.60 
4 
 
Engrapador Marca: Artesco 
Tipo: Metal Azul 
S/ 8.90 42.00 
4  
 
Grapas Marca: Artesco 
Tamaño: 23/10 
Tipo: CAJA X 1000 UNID. 




Lápiz Marca: Faber Castell Tipo: Lápiz 
Grafito Titan 2b Blister X3 
S/ 4.24 10.00 








Lapiceros Marca: Pilot 
Tipo: Bolígrafo Bps X3 Colores: Azul 
Negro Rojo 
S/ 7.20 34.00 
4  
 
Resaltadores Marca: Artesco Tipo: 
Pack 4 unid Colores: 
Pasteles 






Marca: Transparente Tipo: 3/4 x 72 
Yds Shurtape 
S/ 2,20 10.40 
2  
 
Posit Marca: Post-it 
Tipo: 3x3 
Colores Tropicales 3M 5 Blocks 90 




Borradores Marca :Stabilo 
Color: Blanco 




Tajadores Marca: Vinifan 
Tipo: Doble Tachito Surtido 
S/ 1.53 7.20 
4  
 
Calculadoras Modelo: FX-570LA PLUS 
Tipo: Científica 
Funciones: 552 
Batería : Pilas AAA(R03) 
S/ 58.47 276.00 
4 
 
Tintas Marca: EPSON 
Modelo: T664320 
Característica:Tinta 
S/ 21.19 100.00 








Agendas Marca: Dgnottas 
Pocket Tipo: A4 
Característica: Floreado 














Collection Tipo: x3 
piezas 
Color: fucsia 
S/ 9.24 43.60 
2  
 
Corrector Marca: Vinifan 
Tipo: Líquido Flex 6 ml 2 Unid 
S/ 4.24 10.00 
2  
 
Ligas Marca: Ligas 
Alleanza Tipo: 
Caja 1/4 de Libra 
S/ 3.39 8.00 
4  
 




S/ 3.39 12.00 








Tampones Marca: ARTESCO 
Tipo: Tampon mediano 2K 
Color: Azul Medida: 12.5 x 10 
Cm 
S/ 3.39 8.00 
4  
 
Sellos Marca: NUMERADOR TRODAT 
5756 
Color: NEGRO 
S/ 12.71 60.00 
1  
 
Plumones Marca: Vinifan 
Tipo: Delgados Happy 
45Estuche 36 Unid 
S/ 21.19 25.00 
2  
 
Fastener Marca: Artesco 
Tipo: Anticorte Caja x 50 
Unidades 
S/ 5.93 14.00 
TOTAL S/ 248.13 957.96 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 Según la tabla N°53, el gasto por útiles de oficina será de S/957.96 incluido IGV. Dichos 





































Tipo: Palo Vigar 
















TOTAL 74.58 100.00 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Según la tabla N° 54 el gasto total de artículos de limpieza 
será un total de S/ 100.00 incluido IGV. 







3.4.6. Áreas, planos del local y diseño de instalaciones 
 






Fuente: Elaboración propia 
 
 
- La siguiente figura N° 23 indica las áreas de la agencia de turismo tales 
como el área de administración, gerencia, marketing y ventas. 
Asimismo, el área total del local es de 71,4 metros cuadrados. 











Fuente: Elaboración propia 
 
- En la siguiente figura N° 24 se muestra el diseño de la agencia de 













3.4.7. Servicios  
Tabla 54: Gastos por diseño de oficina 
 
Cantidad Tipo de gasto Detalle Precio sin 
IGV 
Total 
1 Diseño de 
la oficina 
Servicio de diseño 
de oficina (paredes) 
508.47 600 
TOTA L 508.47 600 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- Según muestra la tabla N° 55 los gastos por el servicio de diseño de la 
oficina serán de S/ 600.00 incluido IGV. Este servicio solo consta de 
colocar diseños que den un ambiente sofisticado y elegante. Es preciso 
informar que el alquiler de la oficina ya se encuentra acondicionado 
con las instalaciones principales para el uso directo. 
 
Tabla 55: Gastos por servicios básicos 
 
 
Cantidad Tipo de gasto Detalle Precio sin IGV Total 
1 Alquiler de local Alquiler mensual de 
un espacio físico. 
Incluye agua y luz 
1,800.00 2,124 
 
1 Servicio de 
teléfono 
Servicio mensual 
de línea fija. 
42.37 50 
1 Servicio de 
Internet Servicio mensual 
de Internet. 
127.12 150 






TOTAL 2,045.77 2,414 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- Según la tabla N° 56 muestra los gastos de servicios básicos que contrataremos 












3.5.1. Logística de abastecimiento 
Proveedores y homologación de proveedores (matriz de proveedores) 
 
 
Tabla 56: Matriz de evaluación de proveedores - Servicio Gastronómico 
 
 Calificación 


















Presentación de la 
clase 
Precio 
Precios acordes al 
mercado 
0.2 0.7 0.5 
Entrega 
Puntualidad en las 
clases 
0.3 0.9 0.4 
Mejora 
continua 
Mejora del servicio 0.2 0. 0.3 
TOTAL 1 3.1 1.8 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 57: Resultados en la calificación de proveedores de Servicio Gastronómico 
 
 





Resultados 0.79 0.46 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Según la tabla de Evaluación de Proveedores para el servicio gastronómico, 
indica que el primer proveedor siendo la empresa Cook Club es el más 
calificado en ofrecernos el servicio. Debido que obtuvo un promedio de 
79%. 

































0.2 0.6 0.8 
Entrega Puntualidad 0.3 0.8 0.9 
Mejora 
continua 
Mejora del servicio 0.2 0.6 0.8 
TOTAL 1 2.7 3.4 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 























Fuente: Elaboración propia 
 
- En la siguiente la tabla de Evaluación de Proveedores, la mejor empresa para 
la enseñanza de danzas típicas y alquiler de disfraces de disfraces es el 
proveedor número dos siendo la empresa JVC DANCE, obteniendo un 
promedio de 86%. 





Tabla 60: Matriz de evaluación de proveedores -Servicio de enseñanza de Instrumentos Musicales 
 
 Calificación 
(Empresa de Instrumentos 
Peruanos) 






















0.2 0.6 0.5 
Entrega Puntualidad 0.3 0.8 0.7 
Mejora 
continua 
Mejora del servicio 0.2 0.8 0.6 
TOTAL 1 3.1 2.4 
 
Fuente: Elaboración propia 
 





























Fuente: Elaboración propia 
 
- Respecto a la evaluación del profesor quien enseñará a tocar los instrumentos 
peruanos es el proveedor número uno, siendo Total Musican la empresa ganadora 
















































0.3 0.8 0.7 
Mejora 
continua 
Mejora del servicio 0.2 0.8 0.6 
TOTAL 1 3.1 2.6 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 63: Resultados en la calificación de proveedores de Servicio de Movilidad 
 
 



























Fuente: Elaboración propia 
 
 
- Según la tabla de calificación del proveedor de movilidad, encontramos 
que la empresa Aki Movil es él más competente y cuente con los criterios 
más altos. Obteniendo el resultado de 78% siendo el ganador. 





3.5.2. Contrato de proveedores locales 
 
Se realizará un contrato con la empresa la cual nos brindará el servicio de 
transporte para los turistas. Esta estará encargada de poder trasladar a los 
lugares donde se realizarán los diferentes cursos así mismo llevándolos por 
lugares donde se muestre nuestra cultura. 
El contrato constará con las siguientes condiciones. 
 
- El cobro será por el servicio de traslado en general no dependerá de 
la cantidad de pasajeros. 
- Deberá contar con Soat y el chofer con todas las licencias requeridas y correctas 
- La condición de pago será al contado 
- El pago se realizará 50% a inicio de traslado y el otro 50% al terminar el servicio 
- Se realizará pago con transferencia. 
- La movilidad debe estar en buen estado. 
 
3.5.3. Procedimiento (compras, recepción, manipulación, control de inventarios) 
 
 
Las compras se realizarán cada dos veces al mes las cuales estarán divididas en 
dos partes: 
- Productos para Marketing: se realizarán las compras de lapiceros, llaveros 
y demás productos que ayuden a la publicidad del servicio los cuales son 
entregados antes de adquirir cuando les brindamos información. 
- Materiales de trabajo: Las computadoras, muebles se comprarán una vez a 
la apertura de la tienda y luego se realizará según el cronograma de 
frecuencia de muebles. 





4. CAPÍTULO CUATRO – COSTOS DE PRODUCCION Y VENTAS DELSERVICIO 
 
4.1. Costo de producción del servicio 
 
- Personal mensual, anual, planilla 
 
La empresa contará con 4 trabajadores que cumplen diferentes actividades 
dentro de la organización. El régimen que tiene es Mype Tributario y es una 
pequeña empresa ya que sus ventas anuales superiores a 150 UIT”S y hasta el 
monto máximo de 1700 UIT”S. 
Los beneficios sociales que tienen es: 
1. CTS: equivalente a 15 días de remuneración por año de servicio con 
tope de 90 días deremuneración. 
2. Essalud 
3. Gratificación: 2 gratificaciones al año de 1/2 sueldo (Fiestas Patrias y Navidad). 
4. Descanso vacacional 15 días calendarios. 
 
 
 Asistente de Marketing 
Percibirá un sueldo bruto de 1200 soles mensuales y como la empresa estará 
en el régimen laboral remype contará con los siguientes beneficios al año. 
 
Tabla 64: Beneficios Sociales del Asistente de Marketing 
 
 
Sueldo S/ 1200 
CTS S/ 650 
Essalud 9% S/ 108 
Gratificación (2) S/ 654 
Vacaciones S/ 600 
 
Fuente: Elaboración propia 





 Counter de Ventas 
 
Percibirá un sueldo bruto de 1000 soles mensuales y como la empresa estará 
en el régimen laboral remype contará con los siguientes beneficios sociales. 
Tabla 65: Beneficios Sociales del Counter de Ventas 
 
 
Sueldo S/ 1000 
CTS S/ 541.6 
Essalud 9% S/ 90 
Gratificación (2 año) S/ 545 
Vacaciones S/ 500 
 
 
 Gerente General 
Fuente: Elaboración propia 
 
Percibirá un sueldo bruto de 2000 soles mensuales teniendo los siguientes beneficios. 
 
Tabla 66: Beneficios Sociales del Gerente General 
 
 
Sueldo S/ 2000 
CTS S/ 1083.2 
Essalud 9% S/ 180 
Gratificación (2 al año) S/ 1308 




Fuente: Elaboración propia 
 
Percibirá un sueldo bruto de 2000 soles mensuales con los siguientes beneficios 
sociales. 
Tabla 67: Beneficios Sociales del Administrador 
 
 
Sueldo S/ 2000 
CTS S/ 1083.2 
Essalud 9% S/ 180 
Gratificación (2 año) S/ 1308 
Vacaciones S/ 1000 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 68: Costos de personal incluyendo beneficios sociales 


















Tabla 69:Total costos de personal incluyendo beneficios sociales 
 






- Según el cuadro muestra el detalle del costo de personal más beneficios sociales de forma mensual. 







- Contamos con 4 puestos: Gerente General y Administrador que se encuentran en 
la planilla Administrativa, el asistente de Marketing y el counter de ventas están en 
la planilla de venta. 
- El régimen laboral en el cual la empresa estará inscrita es en el Remype, además 
estaríamos siendo una pequeña empresa debido que en Ventas anuales son 
superiores a 150 UIT’s y hasta el monto máximo de 1700 UIT’s. De igual manera se 
realizó la proyección de los costos de planilla incluyendo los beneficios sociales. Los 
ingresos de ventas crecerán a partir del siguiente año debido al ingreso de más 
turistas según indica la Tabla N° 48 del Porcentaje de Ingresos de Extranjeros así 
mismo los años siguientes el 2022 y 2023 se incrementó un sueldo más equivalente 
a 1200 soles mensuales para el puesto de Counter de Ventas, debido al incrementos 
de actividades y a partir de 4 y quinto año (2024 y 2025) otro sueldo más de 1200 
soles mensuales para el mismo puesto de trabajo, con el fin de cubrir la demanda 
incrementada en esos años. 
 
Tabla 70: Características de una Pequeña Empresa 
 
Fuente: SUNAT 





Tabla 71: Total de Gastos Mensuales correspondiente al año 2021 Intangibles 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
- En el presente cuadro se detalla todos los gastos mensuales que se necesitarán para los cuales se han tomado las diferentes 
cotizaciones enviadas por las diferentes empresas las cuales las pueden visualizar en los anexos. En el caso del servicio contable 
recién en febrero se pagará según acuerdo con el proveedor. 
Cada gasto se detalla de la siguiente manera: 
- El costo total para la apertura de la empresa es de S/ 1903.05 el cual está dividido en una frecuencia de 12 meses. 
- El alquiler del local es un pago mensual de S/ 1800 soles iguales. 
- El diseño del local se realizará cada 6 meses teniendo un costo de S/ 508.47 soles. Los Banners serán comprados de manera 
consecutiva de acuerdo a las promociones con un costo de S/ 150mensual. 
- El alcance de la publicación son los pagos mensuales a las redes sociales (Facebook e Instagram) para que las publicaciones tengan 
más vistas por futuros clientes. 





- La página web será creada con un costo de S/ 2000 sin IGV y con un pago mensual de mantenimiento de S/ 250 con una frecuencia 
mensual de S/ 416.67. 
- Los demás servicios se compran de manera consecutiva de forma mensual conforme a la cotización ubicadas en los anexos. 
 
 
A continuación, detallamos los costos por servicios recibidos y las compras que se realizaran a las cuales se les asigno una 
frecuencia 
 




Constitución de empresa 1,100.00 
Registro de marca 453.38 
Licencia de funcionamiento 121.70 
Defensa Civil 227.97 
Total S/ 1,903.05 
 
 




- Los montos indicados en la tabla N° 105 se encuentran sin IGV. 
- Respecto a la constitución de la empresa, la notaria Párraga según su cotización en el anexo N° 11 indica todos los servicios por el 
monto de S/ 1,100.00. 
- El registro de Marca según tabla 33 tiene un costo de S/ 453.38. 
- La licencia de funcionamiento para el distrito de Lince tiene un costo S/ 121.70 sin IGV. 
- En defensa civil tiene el costo sin IGV de S/ 227.97 según la tabla N° 31. 
- Finalmente, el total para la apertura de la empresa es de S/1,903.05 






















Apertura de la Empresa 1 158.59 28.55 1903.05 12 
Diseño 1 84.75 15.25 508.47 6 
 Página web    1  166.67  30.00  2000.00  12  
  410.00 73.80 4411.52  




- La apertura de la empresa será un gasto el cual tiene una frecuencia de 12 meses con el cual nos indican que se realizara un 
costo mensual de 158.59soles. 
- El costo de diseño tiene una frecuencia de 6 meses el cual cada transcurrido ese tiempo será renovado y se contrataran los 
servicios de la persona adecuada para que desarrolle el trabajo. 
- La apertura de la página web tendrá un costo de 2000 soles el cual se desarrollará el costo en una frecuencia de12meses. 





Tabla 74:Total de Gastos Mensuales correspondiente al año 2021 Tangibles 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- En la tabla N° 75 se detalla el total de gastos mensuales por todo el año 2021 respecto a activos tangibles, en ellos encontramos a lo útiles 
de oficina tales como (lapiceros, borradores, tajadores, hojas bond, entre otros) que son de utilidad para los trabajos administrativos y 
archivo de documentos. Teniendo un monto mensual sin IGV de S/ 811.83. 
- También compraremos merchandising tales como (tarjetas corporativas, brochure, resaltadores, entre otros) que muestren el logo de la 
empresa para así poder promocionarla ante nuestros clientes según la cotización de la empresa Gurú en el anexo N° 4. 
- Los demás muebles como las sillas, libreros y equipos de cómputo como laptop, computadora son también gastos importantes para el 
desarrollo de las actividades de la empresa. 







Tabla 75: Periodo de Cambios de Productos Tangibles 
 
Producto Cantidad Costo por mes IGV Total Sin Igv Frecuencia meses 
Escritorio 4 49.44 8.90 197.74 24 
Sillas 4 35.31 6.36 141.24 24 
Computadora 2 211.86 38.14 423.73 36 
Celulares 2 105.93 19.07 211.87 24 
Impresora 1 21.19 3.81 21.19 24 
Librero 1 14.12 2.54 14.12 24 
Laptop 2 108.29 19.49 216.57 36 




- En el presente cuadro, se detalla la frecuencia en que se realizará el cambio de los muebles o equipos, en el caso de los escritorios, 
sillas, celulares, impresora y librero cuentan con un periodo de cambio cada 2 años. Debido que éstos tienen un uso frecuente y 
su desgaste es más rápido. Además, deseamos dar una imagen de modernización y creatividad. 
-    En el caso de los productos tecnológicos ya sea la computadora o laptop no tendrán una frecuencia mayor a 36 meses ya que 
cada vez la tecnología avanza mucho más e innovan en nuevos productos que ayudan a mejorar el proceso. 




4.1.2. Costo total de producción del servicio. 
 
 
Tabla 76: Costos del Servicio Gastronómico 
 
 





































AKI MOVIL 1 UND Movilidad S/20.00 
Total S/90.00 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El servicio de enseñanza gastronómica según la cotización N° 1 tiene el costo por persona 
de S/ 70.00, la empresa COOK CLUB será la encargada de ejecutarlo. Incluye el profesor, 
una bebida y postre de cortesía, enseñanza de una entrada y segundo peruano. Además, 
nuestro plan de negocio en este servicio sí movilizará a los turistas siendo realizado por 
la empresa AKI MOVIL según cotización N° 12 indica que por 15 personas nos cobran S/ 
20.00 ida y vuelta, siendo el lugar de recojo el parque Kennedy. Finalmente, el costo 
completo por realizar el servicio por un paquete es de S/ 90.00. 




Tabla 77: Costos del Servicio Danzas Típicas 
 
 
























Fuente: Elaboración propia 
El servicio de enseñanza de Danzas Típicas según cotización en el anexo N° 2 tiene un 
costo de S/ 50.00 por persona. El cual incluye 2 horas de práctica, un profesor, vestuarios 
de la danza elegida (costa, sierra o selva), música, parlante y movilidad. Finalmente, no 
cuenta con movilidad ya que se realizará en un espacio libre (Parque Kennedy) que se 
encuentra ubicado en Miraflores. La empresa anfitriona es JVC DANCE. 
 
Tabla 78: Costos del Servicio Instrumentos Musicales 
 
 























Fuente: Elaboración propia 
El servicio de enseñanza de instrumentos musicales según cotización del proveedor que 
se encuentra en el anexo N° 3 detalla que brinda una clase de 2 horas, profesor, 
instrumento musical a elección (Cajón, Zampoña o Quena), música, parlante y movilidad. 
teniendo un costo de S/ 50.00 por persona. No cuenta con movilidad ya que se realizará 
en un espacio libre (Parque Kennedy) que se encuentra ubicado en Miraflores. La 
empresa anfitriona es TOTAL MUSICIAN. 











Fuente: Elaboración propia 
 
- Según laencuesta realizada el paquete gastronómico esel de mayor interés de los extranjeros. 
- Cada costo informado en la tabla corresponde a lo que se le cancelará a la empresa que nos brindará el servicio en total al mes por cada paquete 
brindado. 
- En el caso del mes de enero del año 2021 no se originaron gastos ya que la empresa recién empezará a atender el primer día del mes de febrero 
debido al tiempo que se toma para la apertura de la empresa. 





Tabla 80: Total de ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
- El tipo de cambio usado es 3.35 según la Superintendencia de banca y seguros. 
- Cada servicio cuenta con un porcentaje según la preferencia de los turistas extranjeros encuestados, siendo el gastronómico el de mayor 
demanda con el 64% luego de danzas típicas con 20% y finalmente el de instrumentos musicalescon16%. 
- El total de ventas para el primer mes se encuentra en 0 debido que es el comienzo de la empresa y nos encontramos realizando los trámites 
administrativos, registro de la empresa y entre otras actividades. En ese sentido, no estaremos realizando ventas, para el segundo mes 
venderemos un total de 43,455 paquetes a diferencia con el mes de marzo que es mayor debido que se venderán 51,282 paquetes esto se debe 
al crecimiento en el Porcentaje de Ingresos de Extranjeros según la tabla N° 48, que es dato de la Superintendencia Nacional de Migraciones en 
su informe de proyección del año 2019. Dicha tabla indica que en algunos meses bajaría el porcentaje y otros aumentaría. 





Tabla 81: La utilidad operativa Anual 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
- La siguiente tabla explica los gastos que se realizaran en todo el año menos las ventas originadas. 
- Cada mes según las ventas se generan diferentes gastos en el primer mes se registra una utilidad operativa negativa 
debido a que no se realizaran ventas debido a que la empresa recién contará con los permisos correspondientes. 
- A partir de los siguientes meses ya se refleja una utilidad operativa favorable. 









Servicios 2021 2022 2023 2024 2025 
Tota l soles S/ 598,725.11 S/ 644,647.33 S/ 694,671.96 S/ 750,384.65 S/ 773,967.74 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
- En la siguiente tabla se muestra los totales en soles respecto a los servicios que venderemos proyectados a 5 años. 
 
- Luego la proyección a 5 años de los gastos tangibles e intangibles. 
 
- La proyección de los costos de personal incluyendo los beneficios sociales, se verifica un crecimiento debido que respectivamente se aumentará 
personal debido al incremento de actividades y ventas. Luego se valida los gastos que pagaremos a nuestros proveedores por el total de 
paquetes en cada año. finalmente, la utilidad operativa respecto a los 5 años. 









4.1.3. Determinación del precio o Margen de utilidad 
 
 
- A continuación, se detallará en el siguiente cuadro la utilidad neta obtenida. 
 
Después de haber realizado todos los gastos que se requieren y que demanda hacer el 
servicio se ha efectuó la resta del total de las ventas proyectadas para el año 2021. Los 
servicios que sea brindaran están en monedas de dólares americanos el cual ha sido 
convertido a soles respecto al tipo de cambio brindado por la Sbs. 
- Todos los gastos que se originarán y las cotizaciones que se recibieron de las diferentes 
empresas están en monedas soles. 
- Para esta determinación se ha considerado todos los costos que se originan, así como 
también los gastos de planilla menos la venta que se obtendrá. 









Tabla 83: Proyección de gastos a 5 años 
 
Servicios %de compras 2021 2022 2023 2024 2025 
Ruta Cultural Gastronómica 64% S/ 267,104.27 S/ 283,742.23 S/ 307,277.91 S/ 329,728.72 S/ 358,819.35 
Ruta Cultura Danzas Típicas 20% S/ 83,470.08 S/ 88,669.45 S/ 96,024.35 S/ 103,040.22 S/ 112,131.05 
Ruta Cultura Instrumentos Música 16% S/ 66,776.07 S/ 70,935.56 S/ 76,819.48 S/ 82,432.18 S/ 89,704.84 
TOTAL 
 
S/ 417,350.42 S/ 443,347.24 S/ 480,121.74 S/ 515,201.12 S/ 560,655.23 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
- Los gastos tomados en cuenta están acorde a la proyección de ventas, se encuentran todos los gastos para la realización del servicio, así 
como también los gastos de planilla. 
- La suma de todos los gastos originados en todos los años se divide por cada paquete de acuerdo a la venta de cada uno de ellos. 
 
- Es decir, el gasto total del año 2021 se multiplica por el porcentaje de unidades a vender de cada paquete y poder visualizar el monto total 
de gasto por cada uno de ellos. 






Tabla 84: Proyección a 5 años de los productos tangibles 
 
 
Producto  2021  2022  2023  2024  2025 
Útiles de oficina S/ 9,741.96 S/ 10,489.17 S/ 11,303.13 S/ 12,209.64 S/ 13,275.54 
Merchandising S/ 9,600.00 S/ 10,336.32 S/ 11,138.42 S/ 12,031.72 S/ 13,082.09 
Escritorio S/ 593.22 S/ 593.22 S/ 889.83 S/ 1,186.44 S/ 1,779.66 
Sillas S/ 423.72 S/ 423.72 S/ 635.58 S/ 847.44 S/ 1,271.16 
Computadora S/ 2,542.37 S/ 2,542.37 S/ 3,813.56 S/ 1,694.92 S/ 2,542.37 
Celulares S/ 1,271.19 S/ 1,271.19 S/ 1,271.19 S/ 1,271.19 S/ 1,271.19 
Impresora S/ 254.24 S/ 254.24 S/ 254.24 S/ 254.24 S/ 254.24 
Librero S/ 169.49 S/ 169.49 S/ 169.49 S/ 169.49 S/ 169.49 
Laptop S/ 1,299.43 S/ 1,299.43 S/ 1,299.43 S/ 1,299.43 S/ 1,299.43 
Total S/ 27,895.00 S/ 27,379.15 S/ 30,774.86 S/ 30,964.50 S/ 34,945.17 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- Para los productos con frecuencia se realizó una proyección de manera igualitaria que se tomó por política que los primeros 5 años se mantendrá 
el mismo gasto para las compras. 




5. CAPÍTULO CINCO – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
5.1. Presupuesto de inversión 
5.1.1. Activos tangibles 
 
En los activos intangibles como empresa contamos con los siguientes: 
 
Tabla 85: Lista de Activos Tangibles 
 
 
Cantidad Producto Costo 
1 Banners 150.00 
1 Merchandising 800.00 
- Útiles de oficina 811.83 
4 Escritorio 1186.44 
4 Sillas 847.44 
2 Computadora 7626.96 
2 Celulares 2542.32 
1 Impresora 508.32 
1 Librero 338.98 
2 Laptop 3898.08 
TOTAL 18710.37 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- Se realizará la compra de 1 banners cada mes de acuerdo a la promoción vigente que 
se tenga, de igual manera se procederá con la compra de merchandising (folletos, 
lapiceros, brochure, tarjetas corporativas, etc.) y útiles de oficina. 
- La compra de los 4 escritorios se realizará cada 24 meses donde se renovará a un 
precio similar, de igual manera las sillas, celulares, impresora, librero. En el caso de la 
computadora y laptop su compra será más prolongada. 
- Los costos de cada producto están basados en las proformas ubicadas en los 
anexos. 
 
- En este caso para el mes de enero no tendremos que realizar el pago del Merchandising 
eso lo haremos a partir de febrero. 






5.1.2. Activos intangibles 
 
Tabla 86: Lista de Activos Intangibles 
 
Producto Costo 
Costos para apertura de empresa 1903.05 
Diseño 508.47 
Alcance de publicación 300.00 
Página web 2000.0 
Mant. Página web 250.0 
Asesoría legal 350.00 
Servicio contable 700.00 
Servicios de limpieza 300.00 
Soporte Técnico 300.00 
Servicios Básicos 276.27 
Total Gastos 6887.79 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- Para nuestro plan de negocio, vemos conveniente contar con una publicidad, por ello contar 
con una página web nos ayudara a dar tener presencia de marca a nuestros servicios. Además 
de contar con un mantenimiento adecuado. Asimismo, tener el servicio de contabilidad, 
legal, sistemas y limpieza contribuyen a un manejo óptimo. Por ello, contamos con 
proveedores que nos brinden el servicio de acuerdo a nuestras posibilidades de pago. 
- El alcance de la publicación será un pago que se realizará en febrero ya que se utilizará después 
de la creación de la página web y de las redes. 
- El mantenimiento de la página web se pagará a partir de febrero ya que esta será creada en 
enero y se realizará el primero pago por la ceración. El mantenimiento es a partir del segundo 
mes. 
- El servicio contable también se iniciará a pagar a partir del mes de febrero que iniciemos las 
actividades. 
- El servicio de limpieza de igual manera se empezará a pagar a partir de febrero donde 
utilizaremos por completo las instalaciones 
- Los servicios básicos como conocemos se pagas después de utilizarlos por ende los 
pagaríamos en febrero 




5.1.3. Capital de trabajo 
 
El capital de trabajo estará dividido de la siguiente manera: 
 
Tabla 87: Capital de Trabajo 
 
CAPITAL DE TRABAJO 
Melva Lara Sarango Efectivo S/ 8,489.50 
Bertha Solano Quiñones Efectivo S/ 8,489.50 
Préstamo Caja Piura S/15,000.00 
Total S/ 31,979.00 
 
Fuente: Elaboración propia 
- El aporte para el capital del trabajo será de S/ 16,979.00 soles el cual se realizará de manera 
igualitaria (50% cada parte) este será realizado con deposito en efectivo a la apertura de la 
empresa. Siendo una aportación de ahorros de los socios. Asimismo, un préstamo de 
S/15,000.00 realizado por la caja Piura. 
5.2. Estructura de inversión y financiamiento 
5.2.1. Estructura de la inversión y su proyección 
 
- Para iniciar con el plan del negocio de la empresa SOLARA S.A.C. Turismo Participativo, 
corresponde a que se necesita según la tabla N° 92 un total de S/ 31,978.53. 
- Sin embargo, los dos socios brindarían una aportación de S/ 16,978.53 que corresponde 
al capital inicial, según tabla N° 28 y solo se financiará con alguna entidad bancaria S/ 
15,000. 
- Se contará con un ambiente necesario para llevar a cabo el negocio, por ello la oficina es 
esencial para el manejo de la empresa, el pago mensual es de S/ 1,800.00 y un pago de 
garantía por el mismo valor. 
- Los equipos y muebles también serán de suma importancia para la realización de las 
actividades, entre ellos hemos decidido optar por escritorios, sillas, impresora, laptops y 
computadoras, entre otros. 
- Además, de tercerizar algunos de los servicios para el buen manejo de la empresa, tales 
como el área contable, sistemas y limpieza. Aliándonos de los mejores proveedores. 
- Para el caso de los activos tangible e intangibles se está contemplando el monto total de 
los gastos que se incurren en el mes de enero; los cuales serán pagados dentro del mes 
los demás activos se cancelan según el servicio dado. 




Tabla 88: Total de Gastos para inicio del negocio 
 
 
Activos tangibles e intangibles S/ 22,995.48 
Apertura de empresa S/ 1,903.05 
Pago de nómina S/ 3,480.00 
Alquiler de oficina S/ 3,600.00 
TOTAL PARA FINANCIAMIENTO S/31,978.53 
 
Fuente: Elaboración propia 




5.2.2. Presupuesto de costos 
 










- En nuestro presupuesto financiero estamos considerando el préstamo realizado por la entidad bancaria elegida, donde el monto es de 
S/15,000 a cancelarse en 1 año. 
- Dicho préstamo será efectuado en el mes de enero con ello poder cubrir nuestros costos y gastos, a partir del mes siguiente se realizará 
el pago de forma mensual. 
- La cuota mensual es de S/1,421.00 que está dividido en el pago S/1,182.42, un gasto financiero de S/229.44, seguro de desgravamen 
de S/9.09 y un ITF de S/0.05. No obstante, estos son variables según el cronograma que se encuentra en el anexo14. 
- El préstamo se pactó con un TEA de 26.82% y al final el pago el monto total seria de S/ 17,052.87. 




5.2.3. Punto de equilibrio 
 




Fuente: Elaboración propia 
 
 
- Según indica la figura N°25 la empresa SOLARA S.A.C. Turismo Participativo deberá 
vender 203 unidades para llegar al punto de equilibrio mensual, teniendo en 
cuenta que con dicha cantidad cubrirá los costos, sin obtener ningún tipo de 
ganancia. 
 









- Según indica la figura N°26 la empresa SOLARA S.A.C. Turismo Participativo deberá 
vender S/ 37, 567.70 para llegar al punto de equilibrio mensual, teniendo en 
cuenta que con dicha cantidad cubrirá los costos, sin obtener ningún tipo de 
ganancia. 






5.2.4. Fuentes de financiamiento 
- En el Perú muchas empresas financieras como bancos y cajas, invierten en proyectos 
nuevos, para beneficio del país y de la economía. Sin embargo, hay muchos factores, 
como rentabilidad, retorno de capital y otros; para que accedan a dar algún tipo 
financiamiento. Asimismo, solicitan muchos requisitos, considerando estos puntos 
consultamos las siguientes empresas. 
 




BCP BBVA SCOTIABANK CAJA PIURA 
TEA (%) 40.00% 41.20% 39.00% 26.82% 
PLAZO 1 año 1 año 1 año 1 año 
Fuente: Páginas web oficial de las entidades bancarias 
 
- Como podemos observar en la Tabla N° 91 la entidad financiera que nos ofrece una 
mejor tasa es la Caja Piura muy aparte de las facilidades que nos ofrece para solicitar 
dicho prestamos empresarial. 
Tabla 91: Entidad Financiera Elegida 
 
ENTIDAD FINANCIERA CAJA PIURA 
Préstamo S/15,000 
TEA (%) 26.82 % 
Valor Cuota S/ 1,421 
Pago Total (aprox) S/ 17,052.87 
PLAZO 1 año 
Fuente: Página web Caja Piura 
 
- Como indica la Tabla N° 92 a Caja Piura nos facilitaría el préstamo de S/ 15,000 por 
una cuota mensual de S/ 1,421.00 para ser pagado en un plazo de 12 meses. Dicha 
información es brindada desde la página oficial de la entidad correspondiente a la 
línea de crédito que nos facilitan. Su veracidad puede ser validado en el anexo N° 14. 
Asimismo, los documentos que solicitan principalmente es la copia de DNI de los 
solicitantes, presentar continuidad laboral de al menos seis (06) meses en la misma 
empresa, la que deberá contar con una antigüedad de funcionamiento no menor a 
dos (2) años. Copia de las dos (02) últimas boletas de pago si se trata de ingresos 
fijos y/o seis (06) últimas boletas de pago si se trata de ingresos variables. 







5.3. Estados financieros 
5.3.1. Estado de resultados general 
 
Tabla 92: Estado de Resultados Anual SOLARA S.A.C. 
 






- Según la figura N° 93 muestra los estados financieros del primer año donde el primero mes no habrá ventas, debido que se realizará la apertura de 
la empresa, pero si habrá costos, planilla del área administrativa. Es por ello, que el primer mes se tiene una pérdida de S/ 31, 979 y un impuesto de 
compras de S/ 5,130. Para el siguiente mes de febrero, ya se iniciará con las ventas, así como el pago mensual del préstamo que se solicitará para 
financiar el plan de negocio. Teniendo como utilidad en ese mes un monto de S/ 121,595. 
- Luego se verifica que en marzo hay un crecimiento en las ventas, esto se debe a que ingresará más turistas, el porcentaje estimado es de 
7.9% más que el mes anterior. En ese sentido, estaría generando un cambio en nuestras ventas, produciendo más paquetes. 
- Además, se verifica que, para el personal de ventas, que corresponde el cargo de Counter de venta y Asistente de Marketing, cuentan con 
sueldos de S/ 1,000.00 y S/ 1,200.00 Asimismo, contaran con EsSalud por el importe de S/ 198.00. Para el personal administrativo quienes 
son la Gerente y Administradora tendrán un gasto de EsSalud por S/ 360.00. En el mes de mayo existirá un cambio en el pago administrativo 
debido que corresponde realizar el pago de CTS, siento un total de los puestos de S/ 1,020.42 y en julio corresponde gratificación por el  
importe de S/3,615.17. 










SOLARA TURISMO PARTICIPATIVO S.A.C 


















Fuente: Elaboración propia 
 
- Según la figura N° 94 muestra los estados financieros por los 5 primeros años de la empresa, donde la venta aumenta 
considerablemente cada año, obteniendo una utilidad positiva para los 5 años. 
- Se verifica que en el primer año los gastos administrativos son menores al del año 3, esto se debe a que existirá un 
crecimiento de ingresos de extranjeros, por ello habrá mayor cantidad de ventas de paquetes de los servicios. 
- Además, se muestra en el primer año el préstamo de S/ 15,000. Por último, el resultado neto del primero año corresponde a 
114,407 soles el cual es creciente para los 4 años siguientes. 




5.3.2. Estado de situación financiera  
Tabla 94: Estado de Situación Financiera 
 
SOLARA S.A.C. 




























Fuente: Elaboración propia 
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025 
      
ACTIVO CORRIENTE      
      
Efectivo y equivalente  de  efectivo S/ 598,722 S/ 644,647.33 S/ 694,671.96 S/ 750,384.65 S/ 773,967.74 
      
TOTAL ACTIVO CORRIENTE S/ 598,722 S/ 644,647 S/ 694,672 S/ 750,385 S/ 773,968 
      
      
ACTIVO NO CORRIENTE      
      
Inmuebles maquinarias  y  equipos S/ 36,291 S/ 27,379 S/ 30,775 S/ 30,965 S/ 34,945 
      
Depreciación amortización  y   agotamiento  acumulado -S/ 3,629 -S/ 2,738 -S/ 3,077 -S/ 3,096 -S/ 3,495 
      
      
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE S/ 32,662 S/ 24,641 S/ 27,697 S/ 27,868 S/ 31,451 
      
TOTAL ACTIVO S/ 631,384 S/ 669,289 S/ 722,369 S/ 778,253 S/ 805,418 
      
PASIVO CORRIENTE      
      
Remuneraciones y  participaciones  por  pagar S/ 87,464 S/ 93,595 S/ 93,595 S/ 94,795 S/ 94,795 
cuentas por pagar  comerciales  terceros S/ 95,426 S/ 87,945 S/ 100,343 S/ 107,319 S/ 123,084 
Pago proveedores S/ 240,832 S/ 261,717 S/ 287,889 S/ 316,678 S/ 348,346 
cuentas por  pagar entidades  bancarias S/ 15,631 S/ 1,392    
Impuestos por pagar S/ 47,014 S/ 58,999 S/ 62,788 S/ 68,319 S/ 60,493 
      
      
      
TOTAL PASIVO CORRIENTE S/ 502,050 S/ 511,314 S/ 555,337 S/ 584,344 S/ 643,870 
      
      
      
PATRIMONIO      
Utilidades acumuladas S/ 112,355 S/ 140,996 S/ 150,053 S/ 163,270 S/ 144,569 
Capital S/ 16,979 S/ 16,979 S/ 16,979 S/ 16,979 S/ 16,979 
      
      
TOTAL PATRIMONIO S/ 129,334 S/ 157,975 S/ 167,032 S/ 180,249 S/ 161,548 
      
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO S/ 631,384 S/ 669,289 S/ 722,369 S/ 764,593 S/ 805,418 
 





5.2.3. Estado de flujo de efectivo 
 
 
Tabla 95: Estado de flujo de efectivo 
 
 






Fuente: Elaboración Propia 
- Como se puede verificar en la Tabla N° 96 en el mes de enero no se refleja ingreso de ventas, debido que en ese periodo 
solo se generan gastos como: apertura de la empresa, gastos administrativos de planilla, la compra de artículos de 
oficina, el pago de publicidad, contabilidad entre otros. Asimismo, se refleja el ingreso de S/ 31,979.00 que es el monto 
que se necesita para iniciar con el negocio, el mismo que corresponde al préstamo del banco a pagarse en un año. Con 
ello se realizará el pago de los gastos administrativos, artículos de oficina, el alquiler de local de trabajo, gastos de 
publicidad entre otros. A partir del mes de febrero se puede verificar el inicio de las ventas por los servicios. 





5.4. Evaluación de la inversión 
5.4.1. Estructura de WACC Y COK 





 Monto Inversión % de Inversión Costo de fuente 
Financiamiento S/ 15,000.00 47% 26.82% Caja Piura 
Aporte de Capital S/16,979.00 53% 14.28% COK 
Inversión Total S/ 31,979.00 100%  
 
 
47% de 26.82% = 12.60% 
53% de 14.28% = 7.56% 
 
WACC = 20.17% 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Costo de oportunidad del accionista (COK del accionista) 
 
 




Para ello cada dato significa 
 
 
 COKproy: Costo de oportunidad de Capital 
 Rm-Rf: Prima de riesgo 
 Rf: tasa libre de riesgo. 





Para ello, primero hemos encontrado la Bproyec. 
 





















Rf (tasa de libre riesgo) 2.65% 





5.4.2. Ratios Contables 
 
 





598722.00 / 488389.80 = 1.23 




- Según la figura N° 27 significa que, por cada medida de deuda a corto plazo, la 
empresa tiene 1.23 medidas de sus activos corrientes para enfrentarla. 










598722.00 - 488389.80 = 110332.20 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
- Según la figura 28 el capital de trabajo de la empresa es de S/110,332.20 
 
 




488389.80 / 142993.978 = 3.42 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
- Según la figura 29 por cada S/ 3.42 de pasivos hay S/ 1 de patrimonio para hacer 
el pago a corto plazo. 





5.5. Evaluación económica 
5.5.1. Estructura de Flujo de Caja Económico 
 










  FLUJO DE INGRESOS    FLUJO DE EGRESOS  
A   B 
Año Valor Año Valor 
1 598,725.11 1 436,445.65 
2 644,647.33 2 444,679.11 
3 694,671.96 3 481,827.24 
4 750,384.65 4 518,791.89 
5 773,967.74 5 566,225.55 
 








Fuente: Elaboración Propia 
 
 
- Según la tabla N° 97 muestra los flujos de ingresos y egresos correspondientes a los 
5 años. Luego se muestra el flujo de efectivo neto que es la diferencia del flujo A y B. 





5.5.2. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico 
 
Tabla 98: VAN Y TIR 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 







PRI (1)  





     
1 + (s/ 31978.53 - s/162279.46) 
  S/ 199,968.22   
     











































Se realizaron los escenarios de sensibilidad según los ingresos y egresos. 
 
CONCEPTO PESIMISTA REALISTA OPTIMISTA 
    
VAN S/303,571.85 S/477,524.08 S/ 825,428.54 
TIR 3.448 5.274 8.974 















- La empresa Solara S.A.C. es una agencia de turismo participativo que se encarga de 
brindar a turistas extranjeros la experiencia de aprender a realizar platos 
gastronómicos, bailar danzas típicas y tocar instrumentos musicales peruanos. 
- Tenemos una proyección de ventas en unidades mensuales de forma positiva debido 
que va en aumento y en pocos meses disminuye esto se debe a la proyección de 
ingresos de extranjeros en el Perú, dato informado por la superintendencia nacional 
de migraciones. 
- Los costos de nuestros servicios se dividen en S/ 70 soles el servicio gastronómico 
incluye participación en preparación de platos típicos y movilidad y S/ 50 soles el 
servicio de aprendizaje de danzas típicas e instrumentos musicales, la cual no cuenta 
con movilidad, debido que se realizara en Miraflores en un parque céntrico. 
- Los dos socios brindarían una aportación de S/ 16,978.53 que corresponde al capital 
inicial y solo se financiará con la Caja Piura el monto de S/ 15,000, con dichos montos 
servirían para los costos y gastos del primer mes. 
- En el primer año se obtendría un total de ventas de 598,725 soles, siendo reducido 
por el total de gastos e impuestos de un total de 484,318 soles, obteniendo un 
resultado neto de 114, 407 soles. 
- Para los próximos años obtendremos un resultado neto positivo de 140,978 soles en 
el año 2, para el siguiente será de 150,056 soles, para el año 4 un total de 163, 273 y, 
por último, en el año 5 se reducirá a 146,458 soles. 
- En la proyección de ventas en unidades de forma anual, informamos que en el año 
2021 venderemos un total de 3,169 paquetes culturales, en el año siguiente 3,412 
paquetes, luego 3,677 paquetes para el año 2023, para el 2024 se obtendrá un total 
de paquetes siendo 3972 y finalmente para el año 2025 se venderá 4,096 unidades 
en paquetes culturales. 







- Recomendamos que el plan de negocio cuente con una supervisión de lo planeado, 
respecto a los gastos y proyecciones de ventas. Con la finalidad de cubrir con los 
gastos pronosticados. 
- Se debe cumplir con la política de cobranza y pago de proveedores, con ello garantizar 
una relación correcta entre ambas partes y se trabaje de forma óptima. 
- Recomendamos que el plan de negocio sea reevaluado por los menos dos veces al 
año con ello anticipar posibles escenarios y minimizar los riesgos que pueden 
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Cotizaciones de los proveedores 













Fecha y horario: Pendiente 
 
SERVICIO CANT. COSTO IGV TOTA 
L 
Enseñanza de Danzas Típicas Peruanas 


















Danza (Costa, Sierra o Selva) 
Vestuario (Marinera, Huaylas o 
Anaconda) Música y Parlante 
TOTAL   S/ 59.00 
 
Detalle 
1.-Cotización valida por 7 días 
2.-Previo adelanto del 50% 
3.-Plazo máximo de 72 horas para cualquier modificación en su reserva. 
4.-Se deberá escoger solo una danza y vestuario 
COTIZACIÓN 
Lima, 12 de diciembre 2019 
Cliente: SOLARA S.A.C. 




Anexo 3: Cotización Servicio Enseñanza de Instrumentos Musicales 
 
 
DATOS DEL CLIENTE  
SOLARA S.A.C. 






Fecha y horario: POR CONFIRMAR 
 
 

























Instrumento (Cajón, Zampoña y Quena) 
Música y parlante 




Valido por 7 días 
10 minutos de tolerancia 
Plazo máximo de 72 horas para cualquier 
modificación en su reserva. Previo adelanto del 50% 




















Anexo 5: Cotización Servicio de Limpieza de Oficina 
 
 
COTIZACIÓN COTIZACIÓN Nº [ 230 ] 
FECHA  20/ 12/ 
2019   
    
    
    
 
 






   
944700773  Av. Ignacio Merino 2183  
administracio n@baxperu.com Lince, Lima Perú   
VENDEDOR TRABAJO FORMA DE PAGO VENCIMIENTO 
GRUPO BAX Limpieza General Oficina de 
71.3 m^2 
so les 27/12/2020 
    
CANTIDAD DESCRIPCIÓN PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL 
2 limpieza de piso, 





Neto S/.   300.00 
IGVS/.   54.00  
Total S/.   354.00 
 
Cotización hecha por Junior Narro                                                                                   
Esta cotización, está sujeta a los siguientes términos y condiciones que se anuncia a 
continuación. 
* Pago mensual último día del mes. 










































Anexo 10: Carta de compromiso por alquiler de oficina 
 
 




Lima, 4 de febrero del 2020 
 
Conste por la presente carta que celebran de una parte como ARRENDADORA la Sra. 
Carmela Quiñones Arizaga identificada con DNI N° 07569891, con domicilio en la Calle 
Las Margaritas 180 Lince; y de la otra parte como EL ARRENDATARIO, la señora Bertha 
Solano Quiñones identificada con DNI N° 70896231 y domiciliada en la Calle Percy 
Gibson Moller 481 Lince; quienes convienen de mutuo acuerdo y regulado por las 
leyes vigentes sobre la materia, en los términos y condiciones siguientes: 
EL ARRENDADOR es propietaria del inmueble ubicado en la Av. Ignacio Merino 1926 
Lince y departamento de Lima, el mismo que se encuentra inscrito en la Partida N° 
129876, del Registro de la Propiedad Inmueble de Lima, cuya área, linderos y medidas 
perimétricas se hallan consignadas en el referido documento registral. 
Se deja constancia que el inmueble al que se refiere se encuentra desocupado, 
acondicionado en buen estado de conservación y habitabilidad, y sin mayor desgaste 
que el producido por el uso normal y ordinario. Por tal motivo, se puede realizar el 
alquiler con una modalidad de pago 2x1, el precio del alquiler es de S/ 1,800 el cual 
incluye el servicio de agua y luz. La oficina cuenta con las instalaciones de luz, 
conectores de red y agua. 
El pago será el primer día hábil del mes siguiente a través de transferencia bancaria en 





Carmela Quiñones Arizaga 














EMPRESA: SOLARA S.A.C. 
DIRECCIÓN: Av. Ignacio Merino 2183 Lince 
SER VIC IO P R EM IUN - IN C LUYE 
Hasta S/ 10,000 de capital 
Poderes para Gerente General 
Reserva de nombre 
Minuta Especializada 
Firmas a domicilio 
Pagos Notariales y Registrales 
Trámite de Ruc 
Personaliza poderes de socio 
Escala de poderes para gerentes 
Legalización + Libros de actas 
Legalización+ matricula de acciones 
Asesoría apertura de cuenta bancaria 
Contrato de confidencialidad y contratos con 
independientes 
Notificación de cada paso 




Esta cotización, está sujeta a los siguientes término s y condiciones que se enuncian a 
continuación: 
 
* Pago al contado 

















POLÍTICAS DE COBRANZA 
 
1. Misión 
 Es nuestra política gestionar el cobro oportuno de los servicios ofrecidos a 
nuestros clientes. Asimismo, siempre brindar una adecuada información respecto 




 Que nuestros clientes reciban información clara y precisa de nuestros servicios. 
 Que se brinda todos los medios de pagos, fechas máximas e indicaciones respecto 
a la cancelación de reservas. 
3. Términos de cobranza a clientes 
 
 El cliente deberá de realizar el pago del paquete hasta un día antes de iniciar la 
clase. 
 El pago podrá realizarse en efectivo, transferencia bancaria, deposito o por el POS. 
 El monto mínimo de reserva es del 30%, sino se realiza el pago de la diferencia 
hasta un día antes no se hará la devolución del dinero. 
 El cliente debe enviar el voucher o constancia de transferencia mediante correo o 
las redes sociales. 
 Si el pago es mediante el POS se realizará un cargo adicional de5%. 
 
4. Términos de pago a proveedores 
 Para el pago de las empresas COOK CLUB, AKI MOVIL, TOTAL MUSICIAN Y JVC 
DANCE se realizará mediante transferencia bancaria siendo el 50% de adelanto 2 
días antes de la reserva. La diferencia será cancelada el mismo día. 
 Para las compras de productos de oficina y publicidad (tangible), se realizará el 
pago contraentrega. 
 El pago para las empresas de servicios tercerizados será de forma mensual. 
 El pago de alquiler de la oficina se realizará el primer día hábil del siguiente mes. 















Anexo 15: Presupuesto Y Análisis Financiero 
 
 
SOLARA Cultura Participativa S.A.C. es una empresa dedicada a brindar servicios en 
actividades culturales típicas del Perú; tales como la enseñanza de platos típicos, danzas 
e instrumentos musicales a turistas que visiten Lima, con la finalidad de que se sientan 
partícipes de nuestra cultura. Esta empresa tiene como capital inicial S/ 40,000, sin 
embargo, el total para financiar el plan de negocio es de S/ 31,978.53. 
En ese sentido solo se financiará S/ 15,000 y el restante que es S/ 16,978.53 será asumido 
con el capital inicial de los socios. 
 
Nuestro servicio es representativo y difunde la cultura peruana y su precio de regula de 
acuerdo con el mercado. Gracias al crecimiento de la llegada de turistas extranjeros a 
Lima, contribuye a mantener estos márgenes a favor de nosotros. Nuestra empresa no 
tendrá una política de créditos, debido que el servicio se paga 50% al contado y el resto 
un día antes de la reserva. Hay que tener en cuenta que nuestro servicio está orientado a 
extranjeros que deseen aprender nuevas culturas, aprender nuevos platos e 
instrumentos. Siendo dirigido a nivel socio-económico A Y B. 
 
El pago a nuestros proveedores se realizará mediante transferencias bancarias, las 
empresas COOK CLUB, AKI MOVIL, TOTAL MUSICIAN Y JVC DANCE se realizará el 50% de 
adelanto 2 días antes de la reserva. La diferencia será cancelada el mismo día. Para las 
compras de productos de oficina y publicidad (tangible), se realizará el pago 
contraentrega. El pago para las empresas de servicios tercerizados será de forma mensual 
y el pago de alquiler de la oficina se realizará el primer día hábil del siguiente mes. El 
horario de pagos será de 9:00 am a 12 am según lo pactado con cada uno de ellos. 
 
Nuestros accionistas son 2 y en su conjunto forman el 50% del patrimonio, el otro 50% 
requiere un volumen de financiamiento y lo hemos establecido de la siguiente manera: 
Activos tangibles e intangibles S/ 22,995.48 
Apertura de empresa S/ 1,903.05 
Pago de nómina S/ 3,480.00 
Alquiler S/ 3,600.00 




La financiación se realizará a través de una entidad bancaria, siendo pagado 




En el Perú muchas empresas financieras como bancos y cajas, invierten en 
proyectos nuevos, esto depende muchos factores, como rentabilidad, 
retorno de capital y otros. Y para que una de estas empresas financieras 
invierta en tu proyecto solicitan muchos requisitos, considerando estos 




BCP BBVA SCOTIABANK CAJA PIURA 
TEA (%) 40.00% 41.20 
% 
39.00% 26.82% 
PLAZO 1 año 1 año 1 año 1 año 
 
Como podemos observar en el presente cuadro la entidad financiera que 
nos ofrece una mejor tasa es la Caja Piura muy aparte de las facilidades que 





TEA (%) 26.82 % 
Valor Cuota S/ 1,421 
Pago Total (aprox) S/ 17,052.87 
PLAZO 1 año 
 
Como indica el cuadro la Caja Piura nos facilitaría el préstamo de S/ 15,000 por una cuota mensual 
de S/ 1,421.00 para ser pagado en un plazo de 12 meses. Dicha información es brindada desde la 
página oficial de la entidad correspondiente a la línea de crédito que nos facilitan. Asimismo, los 
documentos que solicitan principalmente es la copia de DNI de los solicitantes, presentar 
continuidad laboral de al menos seis (06) meses en la misma empresa, la que deberá contar con 
una antigüedad de funcionamiento no menor a dos (2) años. Copia de las dos (02) últimas boletas 
de pago si se trata de ingresos fijos y/o seis (06) últimas boletas de pago si se trata de ingresos 





Anexo 16: Encuesta 
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